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0 خطوات سهلة لتحصل دانماً علی ہا ترید. 


« هل تريد أن تصبح أكثر قدرة على الإقناع؟ 
Persuade‏ » هل ترید آن تتمتع بکاریزما لا تقاوم؟ 

UTE‏ ٭ هل ترید ان تسمع کلمةۃ 'نعم' فی غضون نوان؟ 
2 اليك إذآ 10 طرق فى غايۂ السرعة والبساطةۃ 


wrigly‏ والفعالية لتحقيق هذه الأهداف. 


ء حقق انطباعاً ممتازاً في اللقاءات الأولى. 


» تسلق سلم النجاح المهني بسرعة. 
» استخدم كل الوسائل لتكون الراإبج في كل 
مشروع وکل موقف. 


يمكنك أن تتعلم الإقناع الان لأن كل طريقة من 
الطرق العشر لا تتطلب سوع 'دقيقة واحدة ٠١‏ 


طوني رایتوj‏ ' Tony Wrighton‏ 
مدرب علی البرمحہ اللعویہ العصبيۃ ۴ا من 
الكتاب الأكثر مبيعاً في العالم على ال .1٠#5‏ مقذم 

برامج تلغزيونيةۃ وإذاعيۃ ناجحۃ منذ 15 عام 
ww. tonywrighton,.com‏ 
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على الارتقاء في عملك SES‏ 


amam rna na ERAT EL DEST Fa rm vre e a aa E a FF aS e 


E a a a A a a a mh 


e‏ تقوله: 


هود الالقاح هي دفيقة واحدة 


چ أهلاً بك في وة الإقناع في دقيقة واحدةه. كل تقنية من 
a‏ التقنتّات | ة في هذا الكتاب تتطلب دقيقة أو أقل هن 


دقيقة ê‏ ت فاه الأمر لتكرن أکثرٍ إقناعاً ولجعل 


نے الات ون بقول «أجل» عوضا عن ١لا٤:‏ 
ر چ عليك قراءة الكثاب بكامله. ابداً الآن بالقراءة في 
ا کے" ل الذي تعتقد أن عليك أن تكون أكثر إقناغا به. بعض 
7 العقنيّات جادة والبعض الآخر مسل جداء وجميعها تعمل 
2 لتضمن أن يصبح الأشخاص أکر تجاوباً مع ما تحاوك أن 


جد عدداً من الطرق الخاصة للتعامل مع كل موقف. 
استخدمها بشتى:الوسائل ولكن لا تظن أنها الوحيدة. إذا 
رأيت أن عناك طريقة تعمل أفضل من غيرها استخدمها. كن 
مشككاً! ففي الواقع كلما شككت أكثر كلما كان ذلك أفضل. 
لا تفترض أن كل شيء سيعطي نتيجة إنما استعملها جميعها 
واكتشف أي واحدة تنفعك أكثر. 


f‏ قرة الافتاع سي دفيقة واحدة غ 

وأخيراآ» كلعة مخحصرة عن أهمية القيام باشاء للاسبات رک 
المتاسية. غندما برهن يشدة بان شا ا سو امتاس للشخصس رت 
الآحر فحندها نقنعه لأهدافي نبيلة» وستسنح لك فرصة أفضل KF e‏ 
لسماع تلك الكلمة السحرية «أجل؟. 


د ٍ 
کے : تر كارن ناديا رياضيًا في وسط لندن» وهي تريد أن تقنعم 
کے يد من الأشخاص اللطيفين الذين يأتون إلى ناديها مرة أو 
ڪڪ كي مرتين في الأسبوع بالتسجيل في تماربن خاصة معها. إنها تتفق 
رص جيدا مع الجميع ولك يبز أن الناس يفضلون إجراء محادئة 


ط 


عادية معها لمدة خمس دقائق على أن يقوموا بحجر جلسة 


اک 
خاصة معها. 
e‏ 
مح ( وبالإضافة إلى ذلك» ببدو أن الكثير من أعضاء النادي 
ر اتون ويمضون نصف ساعة بتحدثون فيها مع الأصحاب 
چ ويراقبون المدرب ويسيرون في أرجاء المكان ويملأون قوارير 


المياه ثم يمودون إلى المنزل غير منجزين سوي القليل. تعرف 
كارين أن الكشيرين منهم يرغبون بخسارة الوزن أو بتقوية 


شوة الاشام في دفيقة واحدة 


هي تحاول مساعدتهم كما آنها ترغب بذلك الدخل الإأضافي 
هي تعرف أن التمارين الشخصية مكلفة ولكنها مقتنعة بأن 
ذلك مفيد للجميع عندما يتسجلون . 
لنبدا بجعلك. أكثر إقناعاً على الفور. ستتعرّف فيما يلي 
على ثلاث طرق عامة تمكئك من جعل الأشخاص أكثر تجاوياً 
مع رسالتك. استخدمها جميعها واكتشف أي واحدة تحطي 
نتيجة أكثر من غيرهاء. ‏ وتسلى :بها! 
الطرق المختصرة الثادئة هى 
هه اللنة السجرية 
4 تغيير الموقع 
هه الكلبة الك إقناعاً في العالم . 


اللمسة السحرية 


نیولا غيغن اختصا 


2 وسن خمنها اوضع التسناء 
للماكياج قد يجذب الرجال آكثر» والتراسة المفضلة لدى 
حجم اله لر والاتوستورتب: حرامة فيدانيةا : هلل تستظيع أن 
تمن ما كانت النتاثم؟ 


ر 


k1‏ الشترات دالا اتاد اله توول الاوك 
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غل خان حال بین شواساته. شتا ذراسة جو ته ی 
مطحم ی کک ة فرنسة: . قاتشت ومساعدته» الباحثة 


سيلين Ek‏ أن نامان حر که ايك واعحلة نشت كرك وا 
ا قيمة البقشيش الذي تحصل عليه ألناذلة. 


يجلس الربوك كات على النادلة ان نره هة 
اة وسال عا بريد اول ن شراب ثم تحضر بعد ذلك 


لتتطفها و ت ص لتر إذا ما ترك بقشیشاً وكم قیمته: 
رهف الزباشن» كانت النادلة قبع تعليماً يقضي بان تامسن 


0 واحدة عندما تقابلهم في المرة الأولى؛ 


تتلقى طبهم .. وعندما كات تقوم بلك اللمبة الأولى 


ا دة رتفم قر ص ترك الزبون بقشيشاً الى MIZE‏ 


رآ الباعثان أن بإنعان لمسة أن تخلق بين شخصين 
رابطاً باطياً غبر كلامي يبق في الذاكرة. 

كيف يمكنك إذا استخدام اللنة الشحرية لإجراء 
الصفقات؟ لمساعدتك على النجاع؟ لجذب شخض ما؟ 
للحصول على ما تريد؟ تلمس النادلة الزبون فقط غندما تقوم 
بتلقي الطلب فى المرة الأولى لا عند إحضار الفاتورة. ويبدو 
أن العقل الباطني بلاحط اللمسة السحرية ويحفظها ويستجيب 
لها حتى بعد مرور فترة على حصرلها. 


10 د گے وة الاسم فى دشقة واحدة 


وبالتالي» إن العلاقة بين اللمس والإقناع تمت ملا حظتها 
ليس فقط من خلال الاختيار الذي أجري على النادلة بل في 
الكثير من الدراسات الأخرى. وعلى سيل المثال» تين أن 
لمسة سريعة ترفع من معدل استجابة الناس غند القيام 
باستطلاع راي في الشارع . كذلك إذا لس البائع بشكل سريع 
الزبائن عندما يدخلون إلى المخل قإنهم يمضون مزيداً من 
الوقت هناك وبالتالي ينفقون المزيد من المال. 

انتبه للمكات الذي تلمسه. فرفقا لدراسة غيغن» يجب أن 
تكون اللمسة على الساعد بشكل خاص (قم بملاامستهم في 


مكان خاطىء وتحمل مسؤولية تصرفك). إنها لمسة د 
الساكد لدة اة أو تانیین . و تقاعدة. ل يعتر دار 


حميمة من الجسد ولكته منطقة مناسبة للغاية لخلق اتمان 


4 استخدم اللمسة النحرية على اسورد کن 
اتصال باط غير كلامي: امن نات اي ان ) 


يخلص غيغن إلى الاستتتاج أنه چا المدراء تشجيع 
كل الموظفين على «اللمس اضيا قائلاً إن الموظفين 
سیشعرون بمعدل أكبر a‏ وسكون الزیائن سر تاسين 
ورای قلي من كا لف اند سد م ان 


تنعل الجميم؟ 


غرف أنكم تعساءلون عن دراسة غيخن الأخرى عن 
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2 
الإقناع في ما بلص الأتوستوب. لإطلاعكم على الوقائم؛ 


اليم نري ری : 


تباي تأثير حجم صدر المراة على معدل المساغدة 
و لهاء تم اختبار 1200 سائق فرنسي من الذكور 
کو آلإنات آأثناء الأتوستوب*ارتدت امراة جتنا نة في 
العشرين من عمرها حمّالة صدر تسبح بتغيير حجم 


برحلا ت رالاقپوب وأشارت بإصبعها لإيقاف أحب يقلها. 


س حفالة دي السددة المساقفة شا 


ے" r‏ - = ضا الد ب mw‏ # 
Ip‏ الضدن. د تغ ای جائب طریق پرتاد ين يقرمون 


وط إلى حد كبير بارتفاع عدد السائقين الذكورء لا 
> الذين توقفرا ليعرضوا عليها نقلهاء 


رد مل تفاجاً أحد بشجة هذا الجتت؟) 
کے 


تغيدر الموقع 


تج ل ا یک و ارا ربوك مطحم حب 
المراس. كل ما في الأمر أنه لم تكن تعجبني وضعية الطاولة 
نكلما كنت أجالس في مطعم متخذاأً زاوية 5 درجة مم 
الشخص الآحر أو بالقرب منه تماما بدلا من الجلوس مقابله 
كتا نقضي وقتا أفضل. عندما تفكرون بالأآمر ستجدونه منطقيا . 
فمواجهة شخص أخر بشكل مباشر يفهم كمجابهة له وكأنه 


12 ا کک وة اشام شي دفيشة واسدة 
نوع من الاستعداد للمشاجرة. أما الجلوس في وضعية 45 
درجة (أو حتى إلى جائب الشخص) فذلك يجعله وديا أكثر 
وستعاوناً: 


لم لا تزال إذاً المطاغم تصمم الطاولات بهذا الشكل؟ لقد 
ذهبت إلى مطعم راق جداً في لوس آنجلوس. مشيتاء صديقتي 
اناع قي المكان كانت تمد اماما عرفتم الطاولت 
ال ی ع ی ا ی ل 


استطع أن امرس حيلتي الممتادة واطلب من الموظنين ت 
وضعية الكرسي؟ كدت في الواقع أقرب جسدياً 
الذي پجلدون سن بيني سادق آک ا 
صديقتي التي تجلس في مواجهتي 


أنه وة 45 درجة هي الرضعية ات ب 
الآخر وكذلك أيضاً الجلوس إلى جاتن N EN E‏ 1 
إقناع فقط :۽ ند تید انون ا کل راا 2 


أحدهم عندما تجلس أو تقف ياالګھ"منه وفي موازاته ولیس 
مقايله. 


أجل إِذاًء آنا 2 الصعب المراس في المطاعم 
اي ولان :اصار ات وإغادة ترتیها. يژد د تظييي الوق 
ى خلق جو أكثر راحة واسترخاء. أعرف أن ذلك ليس متاساً 
دائماء لکن غندما یکون ممکتاً؛ فقد تجدون أنه يودي إلى 


ڪڪ 
" 
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رابا أفضل, ويمكنك تطبيق ذلك عندما تكرن 

واا تخو إل شخ ها كبا تدا تكرت جالسا: 
ا العمل في اجتماع» مم الأصحاب أو مع أفراد 
العائلةء غير موقعك لتحسن من عملية التواصل لتحقق 
3 ما تريده. اجلسا في زأويتي الطاولة شمن زاوبة 45 
و ا ا الو ضحية المواحهة المياسرة 
4 


_ 


رضعية تواصل جيدة 


ف 
5 
e‏ 


عندما تحسن من عملية التراصل فإنك تدفع الشخصصس 
اللآخر للتجاوب معك أكثرة وهكذا بمكتنك أن تكرن أكثر 
إقناعاً أيضاً: 


TST 


SEE a a a a E 


Sa a 3 


الكلمة الأكثر إقناعاً في الكون 

تتمبز كلمة «لأنا بقوة خاصة. إنها أكثر الكلمات 
استخداما في التنويم المغناطيسي؛ وقد أظهرت الدراسات أن 
لها علينا تأثيرا تنويميا غريبا لأننا في أغلب الأحيان نقبل با 
يأتي بعد كلبة دلأن» من دون التوقف للتفكير فيه وفي دراسة 
محروفة» وجدت عالمة التفس الاجتماعي إلين لانغر وزملاؤها 
أن بإمكانهم التقدم بسهولة أكبر إلى مقدمة الطابور الذي ينتظر 
لتصوير المستندات عبر استخدام كلمة «لأن؛ ویلیها شرح . 


لقد قاموا بتجربة ثلاثة أساليب: 


- هل يمكنني استخدام آلة التضرير Kn‏ 


أمري؟ (معدل التجاح 94) ار 


ست ثرا لدي - آفراف. هل ب - : س ام آله 
التصوير؟ (معدل التجاح 5660) ٠‏ اىي 


- هل بإمكاتي اسعخدام آلة ال 4 علي أن أنسخ 
ببعض التسخات؟ (معدل الا سا3 9) 
الجملة الأخيرة اني على حجة ضعيفة ولكن 


أثظ إلى الإحضاءات. لا زالت تحقق %93 من معدل 
النجاج . بدو آنا قبل بكلمة دلأن»؛ حت فن دون الاستماع 


ال التبب بحة ات يجين لها آذ ضيح سيا بحا خاتها. 
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وكا بخ ورت سيالديني في کشابه الرائع 
ù Inuenee The Psych Persuasion‏ کل ta‏ تۆدي 
إلى اتجايد ئي راضخ أي أننا نقبل ببساطة ما يليها. 
وكما راي "هي بكل بساطة تنجح؟. 
ا أهم الأطياء والمعالجين بالتنويم المغناطيسي تأثير 
َة «لأنه. إنها واحدة من أقثر الكلمات تأفيراً التي 


r :‏ تخدمونها نخ السبات. يمكنك أن تستمتع بهذا أيضاً. 


7 و dı‏ بالتسوق: الأنني آرغت بالخصول ا 
حسم اقول ت استخدام سے ا کهدا هړ فخرة 


ا وشو 
1 تھا تعمل حرالی %50 من الوقت. 


4 عندما تريد أن تبلغ مرادك استخدم كلمة «لأن» لتريد 
من درحة إقناعك. بيد ان الاشخاص بتفاعلوك م 
کلمة لان كما لو كانت سا بحد ذاتها. إنها تجح : 


4ه لأت البحث يشير إلى آن الشخص المقابل يكوت أكثر 
استعدادا لعا ها وله 


4 لان الأشخاص بقبلون بشكل e‏ وجو سپ 
۾ ية يعد کلمة 3 لن» 


17 قوة الافناع في دقيقة واحدة الطرقي المختصرة الثلاث السحرية للانطلاق في عملية الإفتاغ‎ 1û 


44 س دوك ست و سه ان تخا ان 


دگ ریا سا عنما تر ید حلي اتسال 
لاهن أت فة من إنجاز بقضعة تسخات؟ 
لتعد لكارينء مديرة النادي الرياضی . كانت تسعى لتسريق 3 AM E E‏ 
N:‏ ي HELAT‏ قحك لتخسن فن عة الا و شا سرد 
جالسات التمارين الشخهة ولكنهاً اال آن خلت بعد r‏ 0 45د ا NF‏ 
1 ف ۳ 
أسابيع قليلة على أربعة زبائن للتمرين الخاص ورأقسمت أن کے < SEU UGE‏ ا 


الطريقة المخحصرة الثادة کات الیب في للت . 


فیا مشی» عندما گان يات أحد إلى مكدب الا 
لالآستفسار ن التمارين اليخاصة؛ انت کاریںن تت 


| عنما تريد ان لغ مرادك استخدم كلمة 


المكتب مواجهة له بشكل مستقيم عند تحدثها ! .أا لآ ي انه لتريد امن دن جة اقثاعك: يدو ان اتان لاون بع 
کلما آتی آحخد ليتاقشة التدريب معها وجها تخر من كلة ولان کنا لو کانت سببا بحد ذاتها : وا 


خلف مكتب الاستقبال وتقف إلى جاده هدت إليه: 
داخيا شتی مع رر إلى لانت لل آي تشوف على 
النادي وتقف بجانبه ناظرة إلى الخااح تد خو ف ا 
ديث الطويلة» كما يبدو 
بده بالتمرين 


ت عا الروة رة جيك وة 19 


بج ار عل اا م ا الإألكتروني نالطر يقة 
ذاتها ال نپا عا قاتا المباشرة. جا تسن ف إتشاء 


القصل الثاني 
اة عبر البريد الإلكترونية ستجد الآحرين أكثر 
اكتب رسائل إلكترونية الاجا رشك افدر إقتاعا هإذا ستحمل أولا على علق 


بطريقة جميلة ومقنعة 


كانت صوفي قد تشاجرت مؤخراً مع زبون مهم عبر اا 
الإالكتروني: د کب عا جل صراي تدان وا 
من أجل السويى :مرا ارخف عا تحت عل د ف جا 


ول عام وجي عبر البريد الإلكتروني ویعدها الحصرل على 


دلا البزند الإلكتروني 


1 


2 تقر رسالة الكتروية مشحل اکر 
رک كيف ترد على رسالة إلكترونية بشكل صحيح 


0P 
2 


ر 


ذلك خطأء لا خطاها. حارلت ان تعلمه بنا ا7 زلا ان ek‏ 

المخادثة عبر البريد الإلكتروني أخذت تشي وزبونها کان : 

شرساً جداً. ولو كانت في ظروف أخسلأخبرته إلى أين کو کا وة اا کم و ا 
یذهب ۔ فقد کان یتخطی حدوده. کک 4 رجال ونساء يقرلون نعم بسهولة 


الإلكثرونية الرسمية التي د 


ا مشاکله بالتفصيل . ما اللغة 


التي کان یستخدمها قموضوع خر : تنفية الاستراتيخيات 


الجوهرية.. , 


مبادرات قائمة على العميل . . . إدارة المؤسسةة؛ 


لم على بعض الأشخاص أن يتكلموا بهذا الشكل؟ ولم يجب 


ا2 شوة الاشناع هى دفيقة واحدة 


كيف تقرا بريداً الكترونياً بشكل صحيع 


لا يكف صديقي مارتن وحبييتة عن الجدال. إنهجا 
ا و و 
یبدوات في بداية عا قثه با نايا جا ئم أراني صديقي بضعة 
رسائل الكترونية ونصوص N E SESS‏ تقد 
بدأت تتضح الأمون. يبحتب هر: e‏ يبدو أنك لا 


تتمكنين من رؤية ما أحاول توضيحه هناا؛ وتر هي: #أشعر 
بالأشياء فعلاً . 


إتنا تير العالم من خلال حواستا امس : | 
والسمع واللسس والشم والذوق. ولدى أغلبيتنا حاست به 
على باقي الحواس. مغلا آنا بصرئ جد لزلا 
a rra‏ 

ا کانت E E‏ ا 
اة وكالت النتجة انقطاع انرس 


عندما تحمكن من استتتاههاق حاسة أو أي الحواس 
یففلپا شخض ماء تلچ الاستفادة من ذلك لتتقدم 
في غلاقتك مع الأشخاص (وبالنتيجة أن تحصل على ما تريد) 


سيعطيك الأخرون كل المفاتيح التي تحتاجها من خلال 


2 
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الفغة التي , و في رساتلهم الإلكثرونية . فإقا كانوا 


يستخدمون الكشان الكلمات رالجمل البصرية فهم بتمتعون 
بحاسة بضر اة (یبدو جیداء آری ما تعنيه.. .).. وإذا انوا 


باقىن االكثير من الكلمات والجمل السمعية قإن صوت 
شيا #ايهمهم للغاية (أسمع ما تقرله» يعطي صدق 
0.4 ا إذا E a E‏ ا من الحلمات 


ا > لقد 


1 (احسن 


الّلاثة الأساسيّة» لذا سنقوم بالتركيز 


يجي الحواس 


ي 4 زاجم فراءة رسالة إلكترونية أرسلت لك اليوم. ا فن 
الا ف ر ودارا وف پر 
الشخص العال؟ 


ما أهمنة كل ذلك؟ 

کان مارتن مُحبطاً جداً ویبدو أن علاقته بخبیبته تتدهور. 
لقد صسدمت يتناقضس الطريقة الحى بوصلان من خلالها النظرة 
التي يختبراف فيها العالم» البعضهما عبر الرسائل الإلكترونية 
والنصيةء ورأيتة أنه من المفيد اكتشاف حل من خلالها 
للتحدیات التي تحرفها علا قتهما. 


#8 قوة الاشتناع هى دشحة واحدة 
اقترحت على مارئن أن يرگز اهتمامه على مطابقة لغته مع 
لختها في الرسائل الولكرونبة وعد محادتها يشا و يتکلم 
عن مشاعره اوهو ليس بالامر السهل للعديد من الذكرر) وأن 
يلاحظ متى تقوم هي بذلك. فیسجرد اکتسابهما هذا الوعى 
الكبير يعني أنهما سيتوقفان عن الجدال بهذا القدر. بدأ يفهم 
الطريقة التي تشعر بها وكان آلطف معها حين يراجهان جدالا 
ا وبحعبير لحر نك ها بدآت تتكلم عن الطريقة التي 
تشعر بها كذلك بدا هر يفعل. وأخيرآء طور كلاهما فهماً 
أفضل للخة الآخرء والأهم من هذا كيف بختبر هذا الآخر 


كيف ترد بشكل صحيح على رسالة إلكترونية بے 


يتكلم خبراء لغة الجسد عن تقليد حركات الا فة كما لو 
أنه أمام مرآة وكيف يؤدي ذلك إلى خلق #را ت 
النوع من الأمور: : إذا شايك أحدهم رجي افعل مثلهء آمل أله 
تېدو شخصاً غریب الأطوار فی £ BREE‏ 
التي تؤ e RF‏ 
ا ف ا ر 

4 الان بعد أن عرفت ما عليك البحث عه من الناحية 


اللغوية؛ قم باعادة إرساله. غير لمعك لتكرن بصريا أ 
e‏ حسيا آكثر حسب مقتضى الخال وقم 


2 بقأطيب الت ات قم بنفین 


اقتب درسائل إلكترونية بطريقة جميلة ومقنعة 
١ا‏ وک ي واضح. NEARY‏ 
و 


ضافة إلى ذلك قم بحقليد اسلوب الرسالة 
و لالكتروية الي أرسلت 4 اذا تم أحدهم رسالته 
بنفس الشيء ء أو اة لكا 
أو کی راي و ادت ادا أو ت کان ما 


العالم. 2 


الا خحرين عبر 


# إليك تسوذج وف قد أجيب: 


عزیزي ظوني: 
لقد التقيت اليوم بصسديقتك سارة. يجب أن آعترف پانها تركت 
صد طيباً لدي يانها واسعة الاطلا ع عندما سالتها عن خبرتها. 
ساستمع لتوصيات زملائي حول ما علي ان قوم به لاحقاً. 
ولكن هل لي أن آسالك عن رابك ابضاً؟ 

أقضل التمتيات: 


وي 


34 وة E‏ شي دقبقة واحدة 


عزیر تس جو ی 
راثم أنك التقيت سارة وتحدكت معهاء سفحت ها قلته 
عئها. بإمكاني إخبارك بان صیتها حسن۔ سیگون من 
الرائم توظيفها ولكن بكل تاكيد يبقى القرار الأخير لك 

افضل التمثيات 

طوتي 


| يخبشء: يسمم: صسيت. وهل لاأحظت مطابقة اسلوب 

| رسالتها الرلكترونية.- وشكها وتوقيعها؟ الاس س 
| الاشخاص الذي يشبهوتهم وبإمكانك خلق رابفة 

غفدسا ترد غل ارال الكدر هة هذا الجكن: ا 

u |‏ قد جد احعاناً آ ن الاشجاصن ساق قق ت ر 


غير تاقلة للڑإحساس سشل زبون افيف 
بالطريقة بالمبسبية الرقدية 3 اا E‏ 


ا الاجر ان جنات ا “شبادرات الخميل القاثنة 
| إذارة المؤسسةة. و 


ْ فی انیا 2 4 کنب «تنقید 


8 هل لاحظت اللغة السمحية في ردي حدیتٹ» سمم» قلت f‏ 


اكتب رسائل الكترونية بطريقة جميلة ومقنعة چ ی ت ا 


ی و 
ر ly.‏ دعونا تنظ الى ظليات عاصة التجاوت. 


و ا ج ص ا ولك آمره بذلك سيبدي 
ف لقا يقتضي ذلك تلطيف الطلب 
فقط: E‏ إذا قلت لشريكة حياتك: 
مض ق كوبا من الشاي»» فقد تقرل لك: «حضره بنفسك 
ن أمري بذلك». آما إذا قلت: «عريزتي» أتساءل إذا 
د بإمكانك أن تحضري لي كوبا من الشاي؟؛ فقد تحضره 
ا e‏ من اللطف. الخدعة 
الكلامية هنا تكمن في أنك تصدر الأمر نقسة. بیت کلمات 
الأمر ذاتها في تلك الجملة وحافظت على ترتيبها ولكنها 
مُلظفة فقط (بكل تأكيد يبقى هتاك أشخاص يجيبونك بتفس 
الطريقة «حصره بنفسك» ولكنك ستريد من فرص حصولك 

على هذه الخدمة). 


إن هذه الملظفات مهمّة جداً في الرسائل الإلكترونية حيث 
لا يسنك إبصال نيرة صوتلك. ملطفات مناسية للاستخدام : 


وه اتان 


sS 


20 شو الاسام في دفيقة واحدة 


4 رپما 
4 جد 


«أتساءل إذا كات بإمكانك أن تبدا بفعل ذلك الآن» تعطى 
صدئ ألطف بقليل من مجرد قرل: #افعل ذلك الآن». 


تماما » ا ا 2 


ارك 
انو المشزخ عند القالكة من بد طهر ر ها 


طون و 


و ت 


FF .‏ 
أتاعل إن كان بإمكانك أن تنهي ذلك المشروع عند 
الثالثة من بعد ظهر غد. سأقدر ذلك كثيراً. 


طوني 


اكتب رسائل الكترونبة بطريئة جميلة ومشنعة 2 


ولكته بدا مهنياتراقفوصا أك غعندما قت بتلطيفه ٠::‏ إنما بقى 
الأمر نف مال حظ أيضاً كيف أنه لم يحتو على علامة 


س 


K‏ وتساء بقولون تحم بسهولة 


ےم 
لاجواستوحی من فیلم ۷١ ۵٥‏ لجیم کار 
الأسفل وستتمكن من إيجاد رجا ا 


رلو سيول في کل مکان من حولك. 


بشر مخلوقات تتأثر بالعادات وحالما تستقر به 
ة بصحب عليهم تغييرهاء؛ وبإمكانك جعل الئاس يعتادون 
على قول #أجل». إن هذه العملية تنجح لأننا نرغب أن برى 
الآحرون أننا ثابتون على ما قلناه سابقاً. إذا قلنا أجل بضع 
مرات» فإن الرغبة في أن نظهر ثابتين على موقفنا بالإضافة إلى 


قوة العادة ترفع من احتمال أن تقول «أجل٤‏ ا 


اجعلهم إذاً يقولون «أجل» الآن. . 


متيقظا ا بعد «اجل؛ التالدت N‏ الذي 
تو بت بان خوك جو ايه «أجل 1. ل 
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4 بامكانك فعل ذلك مع تقديم شرح. قم ببحض وکنا يكن نشي سال الاخير شرا مش هنا 
الشروحات المحروقة بصحتهاء ثم قم بالشرح الذي و 
ترغب في أن يلقي قبرل الشخص الآخر على أنه 2 


ڪ وملك إلى الاقتتاحىة شي الأسبيع الماضسي. کان 
اليس کذلك؟ كما کان مزدحماً بالناس. کان رائعاً 


أن نشت حتى التامتة. ك اسمتفتعدا! 


ه إليك نمونجاً: 
غریری سین 
شرك القد وملك إلى الافتتاحية في الأسبوع الساضسي. a.‏ 
شلك بها ES‏ 3 


منك ان بشت حتى الثامنة شل اسسدیت؟ 


2 ا غب يالمجيء الى الحقل غداً مساء؟؛ 


طوئي 
5 كم ترغب بالمجيء إلى الحفل غداً مساء؟» 
كان ذلك ميهجا الت كذلك؛ س 1 1 
1 2 اجات I. E‏ 
کا کان مزدخماً بالذدن اش یحتمال السؤال الأول إجايتين اساسيتين : أجل ولا. إلا 
ج آنه من الضحب جدا قرل ١لا‏ للوال الثاني لانها ببساطة لا 
کان راثعا منك أن بقيت حبني #الثامنة (أجل) 


هل استتعت؟ [الجراب المنتظر = أجل) ٍ 
السؤال الثاني يشت ر صن إل حد ما أن ذلك الشخص يريد 


الڌهاب إلى الحفل : إته سال عن المقدار لا غير. 


. ظط 


E 30‏ اشام شي دة واحدة 


إليك بعضس الجمل الأخرى 
«كم أنت مهتم بشراء هله السلعة؟» 
کم تشعر أك بال أفضل ؟۲ 


اگم سیکون : 


غد 


من السهل عليك أن تأتي لزيارتي بعد ظهر 


بالطريقة ذاتها : a‏ 


ا 
قل تفضل ن نلتقي ثد الستابهة أو ا 
سسا ا 
عند الإجابة عن .سوال كهذا یستحیل تقول 8 تإیكانك 
بل تأکید أن تقول : 1لا آرید أن zî‏ أي رقت!ا: يفعل 
الأشخاصس لاف اا . د دا الأجابة رل 
على سال يتضمّن ا 


تقربت صوفي إلى زبونها الكبير بطريقتين مختلفتين . في 
اليكاية: خائنت اتسس ن کا عام إلى خلق اتن هن جرد 
اتصال غير البريد الإلكتروني. وكما رأيناء لقد استخدم لغة 


ا ا ا ا ق م 


ااسمعية رقميةة ا جهدها للرد عاليه بتفس الطريقة. 
وکانت مسر مواقا بسلسلة مميزة من العبارات خحطرت لپا 
a‏ وجود استراتيجية مستمرة 
أکٹر ف#اإيتي؟ وكانت في الراقع قلفة غليلا عن أن يبدو الأمر 

تسر مته سن خلال تقلید اسلوب كلامهء إلا أن 


ا و إذ هدات رة صوتة ويبدو أنه قلل من اعتراضاته: 
r‏ ت ب 
ھ وكان يجيب «أجل» في أغلب الأ خيان. 

و ا ا 


ا ين» بغي جوابه أقل فظاظة بكثير بدلاً من قول دلا 


ر تة اما جا ن 


اقرا بربدك الإلكتروني بشكل صحيح. راجم رداك 
الإلكتروني للتحقق من اللغة التي بستخدمها شخص ما. آي 
من الحواس تظهن مراراً وتكرارآ؟ وكيف ينظر ذلك الشخص 


الي العالم* ادفة والخلدة) 
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اعكس رذ الآخر. الآن بعد أن عرفت ما عليك البحث عنه من 
الناحية اللغويةء قم بإعادة إرساله: غين لغتك لتكن يضرا اؤ 
نمیا او سا اك ب شى الال د 


استخدم الملطغات لجعل الأواهر أو الطلبات مقبولة أكشر. 
مقلا اتساءل ريما قد لعل د 


وجا ونساء بقولون نعم بسهولة. طيخ عددا من الأسظلة أو U‏ 
عددا من الشروحات يكون حوابپا د قطحا قطعا «أّجل». کن متا ر 


واطرح بعد «اجله الكافكة ١‏ الشوان التي رغ ا C2‏ 


خو اده «أجل»- TER‏ 


چ 
= 


اجعل قول لا أمراً مستحيلا. اطرح سالا يتف ea‏ 


كم أثت مهتم بشراء هذه السلعة؟ كم يخال اقل 


E‏ عفارسة هذه التقثيات الاق بعد قلیل في وشت 


ا ا ا 


ي 


قوة الاشتاع في دشقة واحدة 


ي 
2 
ر 
لقص 
ا 
اتومتح المزيد من المال للعمل الخيري 


اکٹ مما توقعت یوما 


- 


£ 
چ 


ر 


حاار الأولى التي يشارك فيها داميان في سباق الماراتون 
سباق يجري في شهر سبتمير من كل سنة الجمع الأموال 
كالمل الخيري) وكان متحرقاً لجمع أكبر مبلغ ممكن من 
المال. لقد خاض السباق هبة لمرضى السرطان في إحياء دكرى 
جدته» إِذاً فهو سیب عزیز على قابه. 
ولكن مضى وقت طويل منذ أن قام بعمل ما لجمع المال 
لصالح عمل خيري ولم يكن متأكداً جداً من الطريقة الأنسب 
لفعل ذلك ر ا ا ی ن چ 
مراسلة أصدقاته عبر البريد الإلكتروني؟ آم بلجا إلى الطريقة 
االبداثية؛ ويتجول في المختب حاملا قلما وورقة؟ أراذ داميان 
بكل بساطة أن يضمن جمع أكثر ما يمكن سن المال للعمل 
الخيري: 


هة مهل عي بنيتة واعدء اجمع المزيد من المال العمل الخيري أكثر مما توت يوماً 2 


ما الذي يمكن أن بكون أفضل من وضع مهاراتك في الد أن نظ گرا پمک أن تساعد للحيلرلة دون 


الإقتاع المختشفة سديعاً للا ستعمال السليم عبر جمع الكثير من شرب الكحول اتاسواايادة. لقد اكتشغفا آنه إذا قام الأشخاص 

الماك لسبب يستحى؟ ابم هن الخطوات بالدور ولا حظ مقدار الذين با شار تيع آو لا على ويشة ضد القيادة بعل شرب 

المال الذي تبدأ بجمحه. الكحرل نن فقون أکثر استعداداً لطلب سيارة أجرة تقلهم إلى 
| لاز 2 هن القيادة بأتفهم. 

1 = تشن الاستدراج 


ڪڪ ج ا أن نظرية الأستدراج تعطي نتبجة سراء آجان الالترام 
ا تددو كلسة اة الترء كاللف؟ لبا آفکر ي يا أو غا غاچ قل المثال» إن أصحاب ا الدين 
rC‏ فی ا بی اليبيعني بطاقة ا نبا أعظط 8 اا وار الشغايات e‏ اکر استعداداً ج 
EÊ I‏ ا از ا ی 
للعمل الخيري. وستساعدك أيضاً على فعل ذلك. ا 
تقول النظرية إن الشخص يكون مستعدا أك ا غلی 2 ١‏ - اطرح أسثلة صخيرة عامة على الأشخاص للحصول 


ی ا ااا لن اا آل و شلد ةة به. على التزام أولي شفهي حول تقديمهم شيئا ما يخدم 

جهودك في جمع التبرعات الخيرية. سيكون بهذه 

فی عام 1983 2 ین أن بإمگانها البساطة. E CS SLA GES‏ 

زيادة قيمة التيرعات للعمل 2 طلب الخيري؛ هل يمك وضع ل"ئحة 

شوارزوولد» وب مان i‏ أشخاص التبرع لعمل ا البحتتلين لدى؟. (ذقبقة واحذة لكا 
یری ۽ إل نهم طلبوا ا التوقيع على وثيقة يوافقون : 


فها على أهداف الجبعة ق أن يطلبوا متهم التبرع. ا اود 


أن الذين وقعوا على الوثيقة كارا أكثر استعداداً للتير 
& یکنت هن القيام بالخطوة الأولى؛ تاتا اسر 
في عام 1993ء وجد باحشان آخران یدعیان تایلور بشتفيذ الخظوة الثاية 
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ر التاثىر ١‏ لكلف لصديقك الاكتر سحا أغلية اتاک ار اسهم اسمی : عرفت نئي فقت 
م — — E E E BF N E‏ 
ما المشترك بين بيل غايتس» مارك زوکربرغ؛ وارین بافیت ون. وتماماً مثل أغنى الأغنياء على موقع 2 
و جورع لوکاس؟ غند| عن گونهم فائقي الشراء: قفد وقعوا د ثاٹرت پیا فعله الأشخاص من حولي إولكن 
جميعهم على موقم ga i Eivingpledge.org‏ موقم يتحهك شه K2‏ بو تا درا أقل من الميلة غ الذي تبرخ ك واد 
الميركيون الفائقي الثراء بالتيرع بالجزء الأكبر من أموالهم: 
وهر غادة بتسبة %50 على الأفل. أما وارين بافيتء فقد س لتجمہ 
تعد بالتبرع تة 99 i e‏ ا 1 f‏ کف 7 ا سكه المعرفة ن الال 
ا 1E‏ ترو ا جد | سسا تو قعته بوا 
الأشخاص الاأغنياء الذين يوقعون على التعهده ارتفي عي 
اوو او ا س اا س ا ام a‏ اللذين تعرف أنه يماك 
M " 5 20|‏ 5 : 3 = 
ا ج العتماد علدا في التر حع يسخاء. 


ا 


اللاحقة). وكوننا بشراء فحن نتاثر الغ ا حرين J‏ 

م ٻئا. قق موقم ت سن النجاج ي a‏ جر اتا رجا واشرج الا ر الكير الذي 

بسب يتركانه إذا قاما بالتبرع. واشرح لهسا آتهما إذا قاما 
قفت في أحد الاأيام ب 8 ر إلكتروني أولا بالتبرع ty‏ فأنت لن تون فقط ممتناء ل 


أن الآخرين سیکوتوت اتر سداد للتبرع ا او 


لتر م ع٣‏ عاد E‏ 
ت وربما تعدهم أيضا برد الجميل لهم عندما بقرمون في 


ا قت به اندها و 


المتقل بجمم المال السب غريب شلنہ. 
على أسفل اللا NO =F‏ ا بب عریر على قلهم 
اتقات ۳ فم اهي بالتبر م 

وبعد قليل» عندما نظرت إلى التعهد الذي قمت به في (ملاحظة: بإمكانك أبضاً استخدام «الكلمة الاكثر 


الصفحة» وجدت أنني تبرعت بنشس المبلغ الذي تبر به إقتاعا في العالم٠‏ من القصل الأول لتساعدك على 


38 ۰ فة الاهتام هي دشيقة واجدة 
خدمة قضيتك وبعضا من العبارات الملظفة وتقبات 
طلب الاآشياء من النصل الثاني ذا کان من شأنها أذ 
ساد ): 


استخدمت صديقتي بيا هذه التقنية ببراعة. فقد اتصلت 
بأول صديقة وقالت لها: «اسمغي» أريد مجموعة من أعر 
أصدقائي ليتبرع کل واحد متهم ب5200 في هذه الليلة 
المخصصة للعمل الخيري. أعرف أنه ملغ كبير ولكن هل 
ستقوسین TILE‏ 


وآفقته صديقتها . ذا راثم انها اچک 1 2 


عظيمة . ثم اتصلت بصديق خر وأخبرتة بتفس الأمر.. 
رجلا يهو المثافسةء فق قرر ا e‏ 
لیتفوق على صدیقته ولو بدولار واحد. ومن هنا ات 

فكرة فقررت أن تقدم جائزة للمتبرع الأكبر. وو ارت 
انه من السهل الحضول على ثلاثة أصدقافهلةه ايبن ليتبرعرا 


كل مرة بدولار إضافي. جمعت أكثر 51006 قبل أن تبداً 
خی وما کان مشیرا للآاهتمام ينت بتلك نمرذجاً 


للآخرين ليتبرعوا بالمزید مول أکثر مما كانو رة 
ابرع به و 

ما إن تحصل على تبرعات كييرة من صديقيك الكت 
سخاء» يكون النموذج قد عَيّن» وقد يتأثر الآأخرون به ليتبرعوا 
أكثر. وها أنت مستعد للاتقال للخطرة الالة. 


۳ 
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3 اجعل کل و وخاصًاً 


اتضيي م اياز ولية؟ هو ما يحدث عندما يسمح الأشخاص 
am ha‏ 

خاص کانوا وحدهم: إن ذلك يحدث بسبب عدم 
االسنؤرلة شل قرفي 
تناول ا ا ذلك بشكل مقن في كتابة الا کشر 
میيعاً #ادان أآ طا عندما استشهد بالقاجعة التي 
و بنوفیسن کسشال: فتلت کیش جینوفیس :فی 

في طريق متها إلى المنزك. وستما کانت 
1 مسقي ن التضاتك: هلوا لاکتشافهم أت اة 
ا ا اوا و سسهو ها تموت هن شققهم 


یوي 


[ 
م ان أحداً لم قح ار اتيد یریل بهت 


الحادثة كال على شتت المنؤولية» فيقول: لو أنها 
تعر شت لاآعتداء فی طریق منعزل بو جود شاهد واحد» لربما 
بقیت حبقا ٠‏ 

في عالم رساثل ا الإلكثروني ورسائل الفيسبوك 
والرسائل النصية» أصبح تضييع المسؤولية فبررا کر من آي 
رقت مفنى: لذاء علياك a‏ المساعدة من الأفراد لا 
الاعات 


في صباح إحدى الأيام» وصلتني رسائل إلكتروتية جماعية 


40 قوة الاشامع في دشقة واحدة 


من صديقي امات يطلب مني فيها الاشتراك في حدث رياضي 
في غضون ستة أشهر . كانت الرسالة تضم أربعين شخصاً. 
آع ف آ یت أمرها ولم ارد بتاتاً. بعك أيام قاليلة: 
تلقيت بريداً إلكترونياً قردياً من اماته» كان يسالتي عن 
أحوالي وعما إذا كنت أريد الاشتراك فى الحدث. ولاه توجه 
إل بشكل فردي» أصبح علي الآن مسؤولية شخصية للردء 
وقست بذلك بل تأکید. 


غالبا ما يفي شتت المسؤولية إلى لامبالاة مؤسفة عند 


قيام الأشخاص بجمع المال للعمل الخيري. ربما تقوم ب 
التبرعات لسبب هام مئر ولتك ترسل اة ا 
جماعية لمثة شخص لذا لن يشعر أحد بالمسؤولة ال د 
قم بإرسال ئة رسالة إلكترؤنية فردية يهر كل فرد 
بالمسؤولية ليجيب على الأفل : ولنامل بعد اللي أن يتبرعوا! 


1 تواصل عبر البريد ای القيسبوك مع كل 
شض رید ان پت رقص الرسالة بذكر أسمائهم 
وريما بطر أو سقوين لا علاقة لها بالعمل 
ا ا د و كم التبرعات التي 
قدمها بحض الأشخاص سابقاً. A‏ ت چ 
الجر اکر سا و فا للوق (دقغة واعدة ثل ت 
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في الفصل الثاني اكب 


e aS ره‎ 


2 ته من المغري جداً لنا في عصر الرسائل الإلكترونية 
صر الأمور غبر كتابة رسالة واحدة وإرسالها لعشرة أو 
8 آلف شخص: إذا كنت شعل ذلك فاعلم غندما تضغخط 
على ارال ازات المسؤولية بحي اتخفاض معدذلاث 


E 


الاستجابة گل شخص بدقيقة واحدة. اجعل كل طلب 


و 


أل داميان الخطوات. تجزل في البداية في مكتبة وأخير 
گے بان بخرضن سباق الماراتون. کان زملاؤه متحسین 
: وهتزوه لقيامه بأمر ذي قيمة كبيرة» وهر بهذه الطريقة 
1 مذ تقنية الاستدراج . «أشكرك يا صاح: هل بإمكاني وضعك 
على لائحة المتيرعين المحتملين لدي؟٠.‏ ضمن النجاح بنسية 
0 بذلك السؤال. من سيقول لا لطلب صغير وبريء 
گهذا؟ 


1 
5 
ad 


بعد ذلك طلب ذاميان من صديقين مقربين أن يقدما 
تبراً سيا فلغتاً وشرح ليما كيف يكن لذلك آن ياعد 


في النهاية» أرسل كل طاباته للعمل الخيري عبر البريد 


42 قوة اناع سي دهبقة واحدة 


الإلكتروني. جعلها كلها فردية وخاصة بالشخص المعني ثم 
قام بدهاء بتذكيرهم بالالعزام الأقل شأناً الذي قاموا به سابقاً. 


من: داميان 

إلى: دان 

الموضوع: أشارك في الماراتون من أجل العمل الخيري 
مرحباً دان كيف الحال؟ آمل ان امور كرة القدم تجري 
أعلم انك قلت لي إنه بإمكاني وضعك على لائحة المتب ع 
المحتملين من أجل حملة العسل الغيري التي خرف 


سباق الماراتون. كان هتا لطيفاً من قبا ي لاا 

بالمعلومات. اليوم الموعود على وشك ا أجمم 
المال لابحات السرطان. بإمكائك رؤية باق قن التبرغات 
الأخرى والرسائل المؤيّدة من 28 : 
شكراً جزيلاً الك واراك لنتناقش 


ا e‏ 
خ 
ر2 


المقطم الموجو ق الو سط ت تسه والصقه؛ إتجا بيت 
الرسالة فردية وخاصة ابدان؟. 


دمن السياق 


ألحق داميان رسائله الإلكثرونية باستفسارات شخصية يقوم 


43 الخيري أكثر مما توشت يوماً‎ a 


E e 
ا في للمستجيبين البطيئين. إلا أن الأغلبية لم‎ 
يحتاجول الك. فالخطرات الأولى والخانية والالغة كانت‎ 


ابشکل کامل فی کل زناه فردية: نخد 5 ل شما 
ورا منذ البداية تفاجاً بالقيمة الكبيرة لكثير من التبرعات. 
كما تبين؛ فإن عدداً من أولتك الذين تبرعوا اتبعوا نموذج 


صدیقی الا سيین ومائلوهما في سخائهما. 


رو ا أكثر ما توقعة يوا 
ك 


44 ۰ قوة الافناع هي دقيقة واحدة 


قم بالاسشدراج. اهلا على التزام اولي شفهي فن کل 
متبرع. سيكون بهذه البساطة: «ساخوض قريباً سباق 


المتبرعين اله ا لدي؟: 
ارفع قيمة التبرعات. انثق صديقين في غاية السخاء واطلب ) 1 E2‏ 
مهما التبْر ع بالكثير من المال. سيؤئر هذا على قيمة الميلغ E‏ ا 


الذي يقدمه الآخرون حون الناس يتاثرون بافعال المحيطين. 


ا 


وروت نفلاك . أرسلت ذغوة عبر الفميسبوك إلى كل 
المقربين منذ أكثر من ثلائة أيام لحضور حفلة عيد 


اخیل کل طب غريا۔ امشل بل جرع EE‏ پلادهاء وهي حفلة بالملابس التنكرية» فما الذي يمحن أن 

خصص الرسالة لتجثب ثشتت المسؤولد ن الام ان افر عة ولكن بالكاد قبل أحد الدعوة. 

n E‏ دنیگ القين في الواقع » إن التعليقات الوحيدة التي كتبت على حائط 

الذي قاموا به سابقاً. د او 2" الحدث الد«٠«ء«ه‏ لديها كانت من الأشخاص الذين لن يتمكنوا 
ےا : من الحضور: «أعتذر روي کنت لاود ذلك ولکنني سأکون في 


باريس في نهاية الأسبوع» استمتعي» يبدو هذا مسلياء ولكن 
پيدو دیف غير مرتاح في نهاية هذا الأسبوع؛ أنمستى لك عيدا 
سعيداً وممثعأًه: سبعة فقط من أصدقائها الموئوقين قبلوا الدعوة 
وهي کانت قد دعت مثة وخمسة أشخاص . وحضلت على إحدى 
عشر #ربما» وشعرت أنها على الأرجح طريقة مهذبة للانسحاب. 


الان 


a 
€ 
3 
" 


46 فوة الاشتم هي دفيقة واحدة 


كان ذلك نهار الاثنين وموعد الحفلة بعد خمسة أيام. 
وانتاب روث ذلك الشعور المروع قبل أسبوع من الحفلة عندما 
لا تکون متأکداً مما إذا كنت ستنجح› لأن كل شيء أخذ يبدو 
وكأنه «فشل على الفيسبوك انها 0kما۴aee»‏ . 


لديك إذاً حالة مستجدة أو إعلان تود أن يراه الكشيرون. 
ريما تعرض سيارتك للبيع؟ أو تنظم سهرة في ناد ليلي؟ أو 
ريما أضحت عاتفك المحمول وتريد أرقاع الجميع؟ أو غا 


حان الوفت لجح على الفيسبوك ولتبداً با اوم 
: 2 € 
- ا بالاهتمام ولتجعل فن نفساف سخا قار 2 في 


هذا الفصل ستكتشف: 2 


4 كيفية استخدام «النفوذ ا E‏ 
القيسبوك. 


ف تة الفتاسة وھک تب طرحها لتجعل من 
إعلاناتك على زا ر خا (Nes eed)‏ 

4ه قف پستطم n‏ ان #بلفتوا النظر أ على 
التسوك. 


4 كيف تير الحماس حول حفكاك على الفيسبوك. 
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n ر‎ 


2 میلاد ا ریس . E‏ رای أن 


ا 2 أساسية قصية a‏ 


س 
که بصدق مسرور جداً/ وأخجلتم تواضعي يکل 
ل“المحايدة التي ارسلتموها لي! کان يوماً راتعاً؛ شکراً 
he.‏ فردأ.. على الرغم من آن عدد التعليقات التي 
تشرتموها على حائط الفيسبوك خاصتي بلغ ال82 تعليقاً 
وهو عدد ضخم جداًء ولكنء الن يكون راثعاً لو يبلغ المثة 
طلم قا!؟! ها اء واعلوا.. 


ج بالنسبة لأصدقائه كان هذا ريتش التموذجي: لضا فا 
ومضحکاً وبر بالا خرين: ويساك مك صمي 3> راج الأشخاص 
انون له عیداً سحیداً ردا علی ما کتبه. وبترگون تعلیقات 
مضحكة عن تحرقه الكبير لطلب الكثير من الرسائل. 


بلغت عبارته التسعين تعليقاً في فترة بعد الظهر وبقي 


48 هوة اهناخ هي دهيقة واحدة 


بإصرار على رأس آخر الأخبار لدي» فلاحظت آن كل تعليق 
(اnعصmدء)‏ حار على اإعجاب (عkاا)ا‏ شخص واعحد على 
الاقل» وتحققت من هويَّة ذلك الشخص... فكان ريتش 
نفسه. وکتبت قعليقاً آعراً: «آنت يائس جداً لعجب بأشياء 
على حائطك». فأرسل لي رسالة يقول فيها: كل هذا فن 
NEHE‏ ساعد يا صدیقی'. م «أعجبة م جديد بتعليقه۔ 


لقد فهم ريتش طريقة عمل الفيسبوك؛ تخطى المثة تعليق 


الدوام: 
كيف تجعل منشوراتك تحتل المرتبة ورات ر 
آخر الأخبار لدی کل شخصض؟_ 5 

EEE ر‎ 1 


المقصود بالنقوذ الاجتماعي ا دد کبیر هن 
الأشخاص باهر قا تف شا سیک قادن الهم أن نشوم ك 
ا وبتساطة: يعني اناا اغالب الأحيات ELE‏ من 


الأخرين a‏ يو شلفوننا فاتتا. هذا ل بالقضرورة 
صحيحاًء ولكننا في اکل وفقاً لذلك. 


بضعة أمثلة: تحقّق مجموعة على الفيسبوكء تضم مثات 
الآلاف سن الأعضاء» النغوذ الاجتناعي من خلال امتلاكها 
عولاء الأعضاء: إذا لاقي سنشور لك على الفيسبوك واحدا 


بسهولة: وان پستخدم #التفوذ ال جتماعي؛ social proof‏ کے 


ا ال سی یخد ن القرم و ٤‏ سی 


aoe 


الآخرين. في الأرجح آنك لاحظت ذلك الشعور الذي 
بنتابك شو يعاق الكثير من الأشخاص بشكل إيجابي على 


فقولل : وذلك لأنك تجد المتعة بالوهج الكبير الذي 
: هن شود اجتماعي سم ر 


فو ان ال كاه ا هذا النفوذ الاجتماعي 
proof‏ اداناک ما نقرآه في «آخر الأخبار» لدينا. وفي 


بحت اه وماس ویر : صسافی فی اعدعB‏ بااوتا : وجك ابه 
اف ا ن الجر ازن بخاجة إلى أصدقاء 
الوك مع مستجداتك". إذا كتت ترى أن القيسبوك يسبّب 
اوا قم اقترا ر نه اة بهاانت 
حظت عند الأاشخاض الكبير الذين يعقر على المتشررات 
© التي تنتقل إلى قمة آحر الأخبار لديك: وتقضي 
النظرية بأنه كلما حصل منشور ما على تعليقات أكثرء ازداد 
اهتمام الآخرين به. وهذا ما يعرف بالنفوذ الاجتماعي اهاعم 


. proof} 


ويبدو أيضاً أن هناك عوامل أغخرى تدخل في اللعبة؛ مثل 
ما إذا ظهر أحد ما فى قائمة «أفضل الأخبار (وسعN‏ وذ٠)»‏ أو 
في اة ۶آ خذتف الأخبار as (Recent News)‏ تفا علك شح 


شخص آخر غي البداية ‏ إلا أن النغوذ الاجتماعي يمکن له آن 


اوو جد 


يكون طريقة فالة التوصل رسالتك إلى المزيد من الأشخاص. 


ih‏ انام هي دفيقة واحدة 
إذاء عندما ترغب بأن تحتل مرتبة عالية في خانة آخر الأخبار : 


1 . اختم منشورك سوال عبار اقرضن على 
الاشتخاص إعطا EE‏ ر 


مالیا انهم ست ا . 3 لبق ر 1 ا 


1 آرسل رسال فة عة اأسندقاء مقربين . قم بذلك 
قوراً. أخبرهم بأن تلك المستجدات التي كتبتها مهمة 


اا ها عد قتي ا دة مم عا 
EA‏ الطربقة الو ية لاء تفوت : اجتماعي 
بتو قف . E N‏ ا قرا 


نشور المهم . (دقشة و ادي 
3 راغلی آي سو ال] جر اب ب 7 قهدذا عن 
8 ان يجعل ا e‏ في الخادنة 


4. ضح رابطاً e.‏ صتحتك. يقول وماس 
ويبر إلا هذا بجعل تغيير بسيط في منشورك اهاه 
یخظی بالاهتمام کوته يڙد إلى بغاء المستخدم في 
الفسوك. اة واحدة) 


ىدا وبالتالي ماني الخسلح كيا ا * 


ت اویش ليقول: اند اىك بل 2 
ابض اققو ساعد فعا . ولكن قد قول البعض إن 
ہش ننطة خف ا ها أهسية ذلك بالنة 


ا جب دسي > يضم رايا 


kk 3‏ تاق النفرذ الاجتماعي . کلبا ارتضم 
7 نقرف لبا رای اشخاض اثر آن 
ابول أكثر اجتماعياً وكانوا أكثر استعداداً 
ا اة الى ذلك قحسل المتتررات السانقة 
كت من خلال تعليقات الا خرين» مما ببقيهم 
يقول بعض الخبراء في مجال الإعلام إنك إذا 
بأن نلك طريقاً مباشراً للغاية » بإمكانك آن تكتب على 
يجائط اا كل واحد من أصدقائك ال674» إلا أنتي أجد 

ذلك مبلا للغاية. يبقى من الأفضل لك اتبا الخطوات 
_ المذكورة في الأعلى. 


وفي دراسة غير علمية إنما مسلية على صفحة الغيسبوك 
العامة الخاصة بي )fheebook com ony wr hton)‏ وفعت کل 
ذلك تحت الاختار. يوقفر الفيسرك اليانات على ضفحة عامة 
ياسم «انطباعات» (و«منوع٠مها)‏ (أي مدة ظهور المنشور في 
اة آخر الغا لقد شرت مورا سالا غاماة اتترا 
ومسلياً عن الفيسبوك ومهارات الإقناغ. ثم قمت بعد ذلك 
بمهاتغة الأصدقاء لأشرح لهم عن الاختبار ولأحرضص على أنه 


52 وة الاشتام سي دة واحدة 


في خلال ساعة سأحصل على عدد من الإجابات وبعحض 
#الأاغجابتة. 

قمت بعد 48 ساعة بمقارنة غدد الانطباغات التي حصلت 
عليها هذه الصفحة بخمسة منشرزات وضتعتها مورا وتلقت 
عدا أقل بكثير من الاسشجابات: وبمقارنتها مع تلك 
المنشورات «الأقل شعبيةة لقي منشور الدراسة انطباغات بنسية 
0 أكثر على الأقل. وفي بعض الخالات (أي مقارنة مع 
المنشررات الأقل «شعييةا بكشر) ارتفحت تلك العسبة ا 
%300 . 


يكن للتفرذ الأجتماعي ام اواتدة على ھ 
يشکل زخماً لا دود له» وتستفيد الشركات ر 
کرس بعض أفضل المسوقين موارد ضخمة للفيسبر 
يستطيع أن يلومهم عندما تقرأون تلك الا خت المدهشة 
من مديرة الفيسبوك إميلي وايت؟ فقذ پزخراً آن حوالی 
00 شنحخدماً شهرياً يدخلون کی الموقع الرسمي 
لشركة الگوكا كولاء بينما وص إلىن -2275 سيون زاف 
على الفيسبوك. فرائرو بوك هم أكثر بمثة مرة من 
زائري الموقع الرسمي. 


ما عااقة القيهوك :بامرين الشاب لجسل سشوراتك تحتل 


المراتبدالاولى. جا دعوتي أعرد إلى الأهم - وغو عل 
زملاءك ينخرطون من خلال طرح سؤال عام. قد يون أحد 


د ي 
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ا ما آقضل دکرے عشتھا وآنت تشرب عبوة 


كان ذلك سوال عاماً بسيطاً جدا صل على أكتر من 
20,000 اسحجابة؛ هذا جميل! وفي الاتجاه ذاثه» تخصص 


شركة بيبسي فصلا كاملاً باسم: هل لديك فكرة عظيمة؟ وفور 


بيا ۽ بشلقوت ألف قكرة وا من المعجيين اسر ف الا 


بيبسي. ونظراً لعدد الإجابات الهائل على صفحة الفيسبوك 
اشا بشرکة بيبسئ یدو أن التاسي يبوك أن يتم إشراكهم 
: نهذه الطريقة. 

TT E 4 


54 شوه فنا هي دضيتة واحدة 


كيف يمكن للعازبين أن «يلفتوا النظر أكثر» على 
الفيسبوك؟ 


هل سفم أحدگم پوماً بغمالية اانسج احتيار الشرياك عاف" 
وcopyin‏ ehoiee؟‏ إن أبحاثا مهمة تحصل الآن على الفيسبرك. 


وجد الباحثون في جامعتي ديوك وكاليفورنيا أننا حين 
نتواجد في الصورة بجائب شخص جذاب يجلا التامن جذاپین 
ا وعندما e E‏ 


المظهر؛ فإن جاذبيننا بنظر الناس تنخفض! لقد اخحإش 


سمو عة رة من الرجال والتساء»؛ کل واد 
نفسه علی أنه «یحکم بشکل عادل»» قأروهم رىك 
حياة محتمل 1 . في بعضن الصورء كان الشريك .© مقف 


بجاتب شخص سا وقیل للمشتر کین بان دلاقتزال خم کان 
تيا ابا للشريك ولكنهما انفصلا الآنار 

وكان الباحترن يجدون على الد راتان المشتركين يعتقدون 
بان شر اء الساة ا جاديية 
آخر اچاب اکت مھ انو مشر دهم . وبالعالي؛ 
کانوا يعتبروت شركاء الو ال فشترضین آقل جاذبية عندما 
بتواجدورن پڃاني شض راوه غير جدآب. 

ومن المثير للاهعمام أن الباحثين لاحقرا نظرات العيون 
وقد لاحظرا أن كل شخص عازب يطيل النظر بالشخصس 


ه 


یتو ا خدون بقر ب سخضص 


المرافق فن | راا أنه طلب مه فقط تقبيم شرياك 
الحياة اللي 
ا ا مات اختار الک اك #ج اواك اة 
شےاہ 8 ی :بام يار الشرب 
ovine‏ 
( ا وکا ی ع بح ا تقول ذه 
ظرية إنه ا فان جاڈیتدا 
ترتبط إل المراغق لاء با إشافة | لئ الشكل 
ا افا فذلك من شأنه أن بظهر ك بصو رة 
تپ مل اأفيواك الخاص باثه. 
ى القصة: ذا كنت عازباً؛ ل نورا لاك و 
ب اعاس ری س وا اا د 
رحدها على جذب ابراد بیت" : ولکن ۽ وا للحت غاد 


ا 55 
م 


م 


اوس6 » 


كيف تذير الحماس حول حفلتك عبر الفيسبوك؟ 


عند تنظيمك لحدث جماعي على الفيسبوك» فد يؤدي 
إرسال دعوة جماعية إلى نقص الاستجابة الفردية نقسه الذي 
رأيناه في الفصل الثالث (اجمع المزيد سن المال للعسل 
الخيري أكثر مما توقعت e‏ گما بإمگانه أن يضر بحدثك 
الرائع. للبدء بخلق ذلك الحماس الكبيرء بإمكانك استخدام 


م ی کا ا ت ا 


كل التفثيات اتی ذکرتٹ اقا لكي تظهر نضسك ولنشير 
الخياس. بعد قيامك بذلك يكوت الوقت قد خان 


للخصوصية. . 
1 انش تخد حدت خاضة تخفلدك على الفسر ك 
7 تشم بدعوة أحد حتى الان . 


E‏ تواصل مم فشر ة من أصندقائك عفرن عبن رساي 


اة ا ھا ما ذا کاب e‏ ان > ۴ 


a 


3 إا أجابوا بقأجل ٠‏ ارسل ا او ا اظفاح دن 
م eem‏ تم رڈ على رسائلهم ااا ما کارا 
قد فليا اللدعوة و انسر وسالة ع 


و 0 رد غيم طالا 
لھم . ا اجاا AS‏ 
مادا إلى الحفلة: 


متهم فول الدعوة الي 
عاود الرذ وای او 


4. ما إن يتشا بعض الحماس» قم بدعوة ذفعة أخرق من 
الأصدقاء نفس الطريقة. لا ترسل دعوة مشتركة فيل 


کي تستفياد إل أقصسى حد سن الشيسيواك 57 


کن قردية بها أك ترید تفقادي 


5 ۴ 
قا ا کت قد علق ساسا حول حددك.: 


کی یدل أن تتعظر وأن تأمل* من الأشخاص المجيء٠‏ فان 


خائطك يعلى برسشائل ابجابية حول العفلة.: 


والآخر 8 ھم مداعوول رة الأصفحة سيجدون 
شي د ندر ویتجاوبون نشل عقوي م 
جتماعی ٤‏ ددم اقاعمة الذي تم إنشاءه. 


إذا ما ترك أحدهم رسالة على حائط الفيسبوك لديك 
يقول فها إنه لن يتمكن من الحضورة أرسل له رسالة 
منشوره. هذا يعود إليك بكل تآكيدء ولكن هل 
تریدهم أن بقضوا على الحماس الذي عرفته حفلتك؟ 
آنت ريد اتخاصا بساملو ت فا ما کانوا سیکونون 
على قائمة أفضل المدعوين للستة وليس ترك رسائل 
حزينة لأشخاص منتحين يعبرون عن عدم مقدرتهم 
على الحضور: ادفقة واحدةا 


وبکل تأگید هذا عکس ما قامت به روث في ما خض 
حفلتها. إن «الخماس؟ الرحيد حول حدث عيد ميلادها على 


58 اقوة الاشاع هي دقيقة واحدة قيض تستفيد إلى أقصسى حد من الفيسبوك 59 
الفيسبوك كان زوجاً من المنشورات التعيسة من أشخاص لن أ ومقنعاً أكثر على الف وگ قن سن اة آنه ا أن 
يتمكنوا من الحضور. حدث أنتي كنت في منزلها مساء فلل ا مم أناس في فالحياة الراقعية؛. 
ا ا ا ت 


أتتى كنت مدعراً لعضرر حفلة عید میلادسا» ولکن» کا 
الجخ لم قحم اسقمالتي الاوجابة لاي لي أعلف باي 


مسؤولية فردية للقيام بذلك 2 
a i‏ ا من نفسك منظوراً أكثر على الفيسبوك. لخلق أكثر ما 


تداقشنا حول إنقاذ الوضع وبالتالي إنقاذ الحفلة. في يکن من N e‏ ا 


البداية» قبل خمستنا الذين كنا في غرفتها ذلك المساء الدعوة _ من بعض الاإطدها#اان يكتبوا تعليقاً بشانه وقم بالردّ على 
وفمنا بنشر تفاصيل على حاثط الخدت الف اها عاق 1 ا سوال ب ا پڪتبه الآخرون.يدقم هذا الأصدقاء إلى 


| رباد ده الات اناك ما تخل هن 
منظورا ادفقة لحل مشرر) 

من قسف جذاياً أك إذا كنت عازيا استفد من عملية «نسة 

E‏ کہ عدن ےک سے 1 ا م 

جذاب قي الصور التي ت تنشرها على صفحتك. وفقاً للبحث 

E eS‏ ا پانك شخصس 


سئرتديه للحفلة. بعد ذلك على السائط ذاتهء دفعنا روث اک 
حذف كل رسائل الاعتذار عن عدم الحضور. وأخيراً ,2 

بإرسال رسالة موجزة لعشرة من أصتقاتها لحف ر اگيم 
فیها إذا ما كانوا سيخضرون. عندما أجاب فاب منهم 
بالإيجاب قي خلال يوم» سألتهم إذا ما کان و جانا 
على الدعوة. وأخيراً بدأت بإثارة ذلك قاش . وبالتاکیدء ERR E‏ 


ا ارو اط عا a‏ 
ا : 1 اخلق حماساً حول حفلتك عبر إرسال دموات خاصة قبل 
فقرة أخيرة حول اتسي پیر الفيسبوك ودل سیر 1 ١‏ إرسال يعوة جماعية. دة راجت لكا مضو 


ملياتة اطرال الو قت فقط لأنه واحدمن أسرغ | 4 TT Ty‏ 
الشركات المتطورة والأكد تاا في الغا إننا رة أ أ خلال الحث على التعليقات الحماسية وتخلض من تلك التي 
المعجيين وهذا طبعاً لآنه بعل عن أيضا على إنجاح نففه: تحتوي على ءلا استطيم الحضورء. ؤخالما يزيد الخماس 


1 


الق اتان او يرق الاعبال اقا والجقاوضين. 
ل ا ا و کج ات ل وا وا 
اجعل راتباك برتضفع کو ع کا تیه و حح ب 


يستطيع صن آخر تقديمه. شم علبك آن تثاکد من 
انم باق ية ما تقدمة لو وما كن لن يخضل إذا 
تزاوك جين العتل اذاته مدل اعمس وات وقي ماودد 


من كل سنةء تغلقى تقييماً عن الأشهر الالني ده 
EY EE RASA‏ 

ولخمس سنوات على التوالي» کائت تسا کے ٩‏ آو 45 تقاط 
وت چ ا 1 2 
زیا لا كفي تی لشراء واي من اسايتها انض 
(تهوى جين شراء الأحذية 


تفکر بما يلي «اللعتة! لد قل من شاتي في عمل 
_ كر على مدى السنوات الثلاث الماضية ذون أن أبذل فيه 
#اي جهد وبالكاد ألقي التحية على مديري. ورغم ذلك» كنت 
آل فعلاً أن آتمڪن من زيادة راتس في دقيقة». لا تنتقل إلى 
الفضل السادس بعد. لازال لدي شيء أقرله لك: لقي نظرة 
على طريقة تقسيم هذا الفصل. كيف تحصل على زيادة في 


کات مستاءة جداا تخرف أن أفندو ها القين يارسة #4 القبمة 
نفس الوظيفة في شو گة آخرى يتلقون أجراً أعلى بكثير . ولكنها | 
لم تكن ترغب بالاستقالة فهي مرتاحة جدا في عملها وممتدة 
لحصولها عليه. إذاء كيف بحق السماء: تحصل على زبادة 
لائقة في الراتب؟ 


i‏ وة اشم هي دقعة واحدة 
4 استراتيجبات المجازفة الكبرق بدققة واحدة. 


إذا كنت ذلك المتسكع الأصيل في العمل الذي لا يضيف 
إلى وظيفته شيئاًء أو ذلك الانتهازي بعض الشيء ولا تربطك 
علاقة س دراك فف بدو واضها آي جر من عتا القضل 
مخصهنا لك خد نفا ميقا وانقل ساشرة إلن :استراتیجيات 
المجازفة الكبرى بدفيقة وأحدة. 


القمة 
لقند جلست وجها لوجه مع مدير اعښال ريطا 


غالم الرياضة وكذلك من عالم التلفاز والأعمال فة اعتاد 
على التوصل إلى صفقات جيدة ومذهلة. إي ال المثالي 
لے ا ا ا کا ذا ققد 
ات الات قلت له: کل LL‏ ا 2 هو فة القيام 
بذلك! ما السر الذي يودي إلى أجر آحد ما ثلاث 
مرات من خلال لقاء واحد؟ عاي أقفًاوضة في المرة القادمة: 
ما الذي يجب علي قعل ای م بير من المال؟» 

ابتلع جرعة كبيرة من شرابه ورقع نظره إلى أعلى» ثم 
قال : 

لإنها مسألة قيمة. كم تمتلك من قيمة؟؛ 


= : 2 . : ۴ تي ي 3 
مال الرياضة في او خاض شرق لندن. كان لذيه e‏ 


بعض الخيل | لأدفع مديري إلى مضاعفة أجزي؟ أو 
بجركة جس هوككاكة تضيف على الفور صفرا على الطرف 
الأيم؟ ي ا 

E ا‎ 0 


a 
ماذا؟ علي اد اگ ٻآئني اف قليلا. اليس فتاك‎ 
1 
1 


گرتتمتع بمستری مهارة لا متيل له. e‏ 

ب إنك تقدم أيضا سلعة فريدة من نوعها 
الا التي باعت ملايين القمصان وقوّت 
تر يونايتد في كل أرجاء العالم. كل هذا أضاف 
: داخل وخارج الملعب». 
وضن دون شك کان يرمي لشيء» فكل هؤلاء؛ مدراء 
الأعمال والمقاولين والمفاوضين الكبار يقولون الكلام تفسه: 
عليك أن تنتج أكبر قيمة ممكنة لشركتك. تحقق ذلك بكرنك 
الأفضل ومن خلال تامينك شيعا مميراً لا يستطيع أحد غيرك 
_فعله. وعليك أن تحرص على أن يعلم به آولئك الذين يديرون 
س که : فتضمن حينها الصيت الذي تستحقه ويشحرون هم 
_بأنهم لا يستطيعون القيام به من دونك. 
إنها ليست مسألة طلب مديح رثيسك في كل مرة ترسل له 
بريداً الكترونياًء إنما يكمن الأمر بكل بساطة في أن تتأكد من 


e‏ قوة الاشاع في دفيقة واحدة 


حصولك على التقدير الذي تسححقه على عملك الجاد 
وتفانيك. إن تحقيق هذا الهدف قي توقير القيمة والتفاني من 
شأنه أن يعرز مرقفك عند المقاوضة. ولكن» وبكل تأكيد: 
ليس عنوان هذا الكتاب الإقناعغ على طول الحياة المهنية إنما 
أقنع الآخرين بدقيقة. لننتقل إذا إلى التفاصيل الجوهرية 
الخاضة بموضوع المفاوضة. إليك كيف تتفاوض حول مسألة 
القمة: 


1 أظهر فتك لیم FEN‏ 


فلتكن لديك قاثمة جاهزة. a‏ 
التي تستحق من أجلها المزيد من المال (في الواة 
المال :هنا أبداً)» إنما قائمة بما قدمته سابقا لأ مفكاي العمل 
ی ۷ ر ا ا اي أخبرهم 
عن كلل الأرباح التي حققتها. أظهر ك ومكافاتك 
على تلك القيمة. ك 
9 وت 


اتك أن تضفه أيضباً من قيمة. 

يمكن لذلاك أن يتم في غدة مجالات: العمل لوقت أطول؛ 
اتباع منهاح جديد في العمل» عرض القيام بأعمال نهاية 
الأسبوع التي لا يريد أحد غيرك فغلهاء زيادة المبيعات في 


قافية جاهرة ثانىة. 


الان 


أجل رابك يرتفع _ 65 
ا زی چ 


قيمة حقيقية لهم؛ هكذا يمكنهم رؤية مدى 
في العمل ء وبالتجة اشيكافئونك E‏ 


5 4 اا کر دو RS‏ 


نی ی الا عة مب ا ساف 
ا او إن معظم أصحاب العمل الذين عملت 
ازوك بغرور کیر واعخداد کپیر بالنفس. لا يحبون 
إظهارهم انهم مخطنين ۽ و ال“عتراف بخطلهم ` وهذا 


ان 


) اس شو بالا کید اخ الأسباب الذي أوصلهم إلى ذلاكف 
ا كز الذي يشغلونه. 


مما يعني أن في عملية التفاوض حول الراتب يجب أن 


4 


پشعر کل طرف بأته رابح. على الأشخاص أن يشعروا بانیم 
حققرا انتصاراً ولم يخسروا. تقتضي مهمتك إنشاء المزيد من 


القي I ET‏ آناء الصفقة طالما أن ذلاك بشعرهم بانهم 
مميزون ومهموك. 


فكر بطرق أخرى تستطيع من خلالها إضافة المزيد صن 
تة على متنك هل تستطيع المفاوضة على مكافأة على 


7 قوة الاقناع في دفيقة واحدة آجعل راتبك يرتقع‎ i 
أدائك لم يسبق لك آن حصلت عليها؟ هل تتمكن من طلب‎ 
أسبوعي عطلة إضافيين غلى العطلة السنوية؟ إن أسبوعي‎ 
عطلة إضافيين يساويان أكثر بكثير من %4 زيادة على الراتب‎ 
كما أنهما يحسنان نوعية حياتك)ء أو أسبرعي عطلة لعيدي‎ 
االمساد وراس الس اوها في الغالب اش يسهال صلی المادير‎ 
الموافقة عليه إذ إن كثيرون أخذوا سابقاً عدداً من العطل على‎ 
0 e: پر شه ن ا عله الة»‎ 
ادوب صاحب انچر ا مع هذا تدر( (لأن لزبادة‎ 

فيي المستقبل التعيكاء وتجد فاه آتاف ل تعاني حلا ھ 
الناحية المادية وقد تخلصت من الاشعالات والخرورشے د 


ا 
غا آكثرء ظهر ذلك أكقر. غليك أن تومن 

_وهذا قي غاية الأهمية في غملية التفاؤض. 

ان المرة الأولى التي آني فيها على ذكر الانسجام مع 

اقا" في هذا الكتاب ولكنه في الواقع یکل جرا خیرنا من 

e‏ ب المشا وة جساطة > یچك معسظهنا شف سخ ل 

ا لا تتوافق كلماته مع حرګاته» ونخمة 
هره بمظهر الشخص غر الرائق» ولا يكون 

a:‏ اق 

م إلى ذلك احجمال أن الشخص الذي تتفاوشض معه 


أن خحاض ذلك غدة مرات؟ لقد رأى كل ذلك ويعرف 


الكلمة السسرية .۲آ Ek‏ 
قول په - أجل و أ ها الذي تبحث عنه. 

كان مدير الأعمال الرياضي BEET NEE‏ رین مان ان رن الترائر خي الي رها چ 
e O ET‏ اللراتح التي اعتمدناها في الجزء السابق: 1) بم تؤمن فعلا 


2( ما الذي تستطيع القيام به؟ وإلا سيكشفونك. 
كن منسجماً مع ذاتك. 


حول نقاط آخری. یکرن ہا 
الأمرر المادية الخة» :© 


قبل لراتب وفكر في التفاوض 
پل في العادة عندما تبتحد عن 


عندما قال ستة راودني شعور مضحك بآنه کان يتحدث 
عن ستة ملايين . لذا قررت آن أعمل بكلامه. 


68 ۰ فة اشاح هي دة واحدة 


العلاقات 


إنها مساألة تواصل. ليس فقط غندما ترغب بزيادة على 
الراتب إنما في كل عمل تمارسه وفي كل تفاعل إنساني 
بحت. من الأشخاص الذين تتفاوض معحهم؟ كيف تبدو 
غلاقتك بهم؟ 

حتت رت ملك هن اتةه واشناء ق اهشجامه: 
صلا قك طيية معه. LS e a‏ 
هو الأساس. ابحث عن أفضل ما فيه أو فیها. (الل العالم كى ۶ 
ا > 
المدراء الذين عرفتهم» إنما عليك القيام به). ا 


Erz‏ آمر آخر إضافي . إذا كان رئيساك ا علا دا 
ادر غير مهتم بانشاء تواسل» لا تنسلم: تصرف بشعل 
لی مثله» فهذا مهم جدا لمثل هزلاء الأشخاص؛ إنما 
تمر بالمحاولة لتتواصل معهم وتشاركهم. في هذه الحالةء 
آآئت تسف نفك :على أنك مختلف عن زملائك في العملء 
إذ أن كثيرين منهم لمسوا تلك اللامبالاة إلا أنهم لم يبذلرا أي 
جهد. 


4 خابل کل لقاء باحترام ولا ور کر 0 


1 
داي اللتاء لانشاء ‏ و ت ا ا 
i‏ ر EF‏ ة 
FRE‏ چ e‏ ھ بنا ا E 3 E‏ "3 لچب 
r“ 1‏ تات 
یا لیس اث انا ر LE‏ تیا i‏ غ ج اہ EE‏ 3 ا 
EE,‏ 6 


استراتیجبات سربعة تحمل مخاطرة كبدرة 


تحذير من طوني: تقننات الإقناع التالبة قد تس تجعلك تجمع 


T0‏ فوة الافنامع هي دشيتة واحدة 


ثروت لكها عة تجعدك نضل. فنا اسبت ريا انهل 


سیعود ي۰ أما إذا فشلت فلا ذنب لي في ذلك. 


راتب عا جداً (أو إنها مسألة وجهة نظر) 


پجتي آدمء الذي ييلع سن العسر 16 سنةء $10 في کل 
مرة يقوم فيها بغسل سيارة جاره. يعبر الجار دائماً عن مدى 
aS‏ والآن يريد آدم أن يجني 515 عن کل 
رة يغسلها. فسأل الجار حول إمكانية الحصرل على ٤515‏ 

في المرة المقبلة: فر الجار بهذا لبرهة: iw‏ 


قبارته کا ااا„ سل من الممخن التوصل إلى 
رابك $125 من الان فصاعدا؟ 
E aay‏ 


حب الة اليسساوسة» ولیس الذي تا رل ا 


غالبا ما يغاوض وکلاء الر ب اطاقمواآ- غاز بمشل هذه 
ار إل و و ر کر ة السلة يبدى سعراً 
في الأضل 18 ليوك 


e Cp e 
دولار. طلب الوكيل ذ زرا اکر‎ 


: ا مما يتوقع بكثير فذلك من 
شاه أن يفسح أما اك للتفارض . وجرت المساومة على 


4 اصدمهم بالراتب العالي جداً. أطلب آکثر بكر من 


ثم انتقل إلى تقديم التنازلات وصولاً إلى هدنك 
الحقيقي . 
قي البرة القادمة 525 ماذا ستكون ردة 


ما رأيك لو نصل إلى تسوية 


اذا 
الي كنك تقوم بعمل جید؛ 
ت ا8 من الآن فصاعداً؟؟. 
وڪن بالطبم من الممكن أن يقول أيقاً : اأشرب كن 
وجهي٤. ETE‏ تذکر ان گل 
شخص یود أن یشعر كما ۳ آنه فارء ويتحقق ذلك من خلال 
العساومةء ابد إذا 1 باغلی غا سکاف بلوغه. 


الخبارات 


يشير البحث إلى أن الأشخاص يحقرهم العفكير بأنهم 
بیخسرون شيعا ما آکثر مما يفرعم التفکیں بآنهم سیکسبون 
اام i a‏ د1 E‏ 


72 هة الاشتاع في دشقة واحدة 


دعهم يخلمون أنك تملك ارات خر : 

يعتبر هيرب كوهن» مؤلف الكتاب الأکثر مبيعاً ذC‏ ه۷» 
1Necgoliate Anything‏ وأا من أرائل الاقشتخاضن النديين 
يملكون قوة إقناع في المفاوضات. وهو يقول: 

إذا كان بحوزتك خيار قابل للتطبيق او بدائل أخرى؛ 

بإمكانك المحافظة غلى هدوئك وثقتك. ودائماً ما يث 

الئاس بالاشخاص الراشقين: 


كيف تحذد المستوى الذي عليك اعتماده في التعامل أثناء 


اجتماع؟ لقك فاوض هذا الرجل لا عبي اتاد كرة الشدم 


الأميركية )N۴1(‏ ومفاوضي مراقبة أسلحة الاتحاد السوفياة 


فهو یعرف جیدا عمله» وها مو یکمه: ر 
غليك أن تهتم؛ وتهتم ا ولکن ل 2 


اذا بسلوكك الجديد الذي يقوم على اوس ولکن لیس 
إلى - حد - كبير؛ إليك ما تفعل: حم * 


س ملل ا ررر كما سبق أن رأينا في 
هذا القصل . ولكن هة المرة افعل ذلك بطريقة 
مختلفة. تقتضي الحيالة آن تعلمه بدهاء أنك مدرك 
القستكة في السرق؛ دوف أن تصرح بشکل اشر بأڻ 
ا ا تحدذٹ عن ما تستحقه ل عن 


۳ 


رگ 


اجمل راثيك يوضم 73 
ما بستطیعون 7Y‏ لك کسعر. حدة) 


4 دا 4 ارات آخری برك ال اة متها 


ر بشأتها. اضخط بقرة 
ستکتشف خداعھې. (عندعا ندم كيرا قي هذه 


€ بصعب عليك الرجوع. کما علاك ان تذك 


۴ الأنا E‏ 2 في المفاو قات يحب أن بخادروا 


راضین): 


٠ E‏ يدو آن الاشخاصس تحركهم أكشر فكرة 
رتهم لشيء ما. 


إذا كتت تمتلك ازات أخرى فبکل تأکید ستفي بالغرض 
لعبة المجازفة الكيرة هذه ستمتحاك هدوء أعصاب وثقة 
هيرب کوهن. وإذا لم يكن لديك عروض آخری» فلا بد أن 
تمتلك أعصاباً من حديد لأن هناك دائماً حطر قائم في أن 
يصرفوك من العمل. 


بالعودة إلى وكيل الرياضة في لندنء لقد بدأ بقضة كرة 


القدم عن أحد أفضل اللاعبين في العالم. لقد سألتي: «ماذا 


أموال واين روني إلى 200,000 في الأسبوع؟ كان وكيله في 


74 وة الاشم هي دفيقة واسحدة 


النرقف المثالي: ققد قدم زبونه قيمة عائلةء وکان لديه خيار 
عام مربح لمساعدته على المفاوضة بكل ثقة. وهكذا توصل 
نادي ماسر نايد اللي يتس إلية روني جالياًء إلى 
الموافقة على السعر الذي طلبهء عانحاً إياه صنفقة ضنخمة 
جعلت من وين روني لاعبهم الأكبر أجراً على الإطلاق. هذا 
سیل !؛ 


دعونا نعود إلى جين التي تزاول العمل نفسه منذ حمس 


سنوات» وتتلقى قي,شهر أبريل من كل سنة زيادة زهيدة القيمة_ 


على الراتب على الرغم ن-حصولها على تقرير سنوي لامع 
ی اجتماعها م زب عملها دات بالحديث عن 


الدهشةء الأحذية. فكلاهما يهرئ الأحدية الفا امضيا 
بقعة 0 a‏ چ EE‏ اشا 


وفي النهاية» عندما انقلا إلى | a‏ هتا المدير 
جين لحضولها مجدداً على تة على كذها في العمل 


على هدار السنة. ولحن 
القيمة التي تقدمها جير 
زبادة لا ششة: 


من النقاش الذى دار عن 


هة اتضح أنها لا تحضصل على 


ندا a‏ جين E‏ عن ن ا 2 


اجعل زاتبد برقع 2 


ممائلة للشركة ال بی وهناك واحدة عرضت عليها فعلاً 
عملا بشروط قوق . ركلما فكرت بذلك؛ اقتنعت بالفكرة 
آکثر. وفكايانه قد يكون من الممتع العمل في مكان آخر 


اچد 
تات ت چا پو التي قدمتها 


۳ الأعرى لتقى. في العمل . 
کا بللا ولک مد هده اللحظه يحت 
لشاب وبكل ثقة. وإذا بها تضغط لإنشاء قيمة 


. 
¬ 


عضو لها عل عطلة لمدة 12 پوما على عبد البيلاد 
السنة من كل ستة وبهذا ستحمكن من الذهاب إلى 


أکبر ل ات نها تة رهي الترشح وه تأمل 
س ع هنا هي مستعدة للموافقة على العرض إذا 
س ا 


آمیركا والبقاء شع عائلتها: 


فكر رئيسها بالموضوع ثم ابتسم ووافق. أظهرت جين 
اقبت فاوضت على ميد فن المال انات فة إضافية 
لتفها أثناء الصفقة. 


T6‏ ق شي دطيقة ولحدة 


القيمة: اثبت لهم قيمتك الحالية (دقبقة «احدة)ء أوجد المزيد 
من القيمة لهم (دقيقة راسد E‏ 2 اك العزيد من القيمة 
لتك أثاء المفاوشة. :ادفقة راعحدة 


الإبمان. احرص على ان تؤمن جداً بنفسك» وبائك تستطيع 
إيصال هذا الإيمان. وإلا سيكشفونك. 


العلاقات. خذ دائماً بض الوقت لبتاء اتضال. اهتم | 
(ETE‏ إدفقة واحاج ب ال ول شب اد 


ووك دعم یرون س E‏ 2 2 


بكثير من الرقم الذي تسحى له. السقف ويفتم 
لمجال امام المفاوشة وامتکا لوصول إلى مدد 
الحقيقي. ak, AS‏ € ډ 

طريق المجازفة اكير #6 اخبرهم بان لديك خيارات اخرى. 
_ وتذكر أن «الناس يحفزهم التفكير بأنهم سيخسرون شيئاً ما 
اكثر مما يحفزهم التفكير انهم سيكسبون شيئاً ما بنفس 
القيمة». دوت و الت 


َّ 


E‏ ت 
خلی ي م اه نره ی باي وسل بها دري 
ا امل . ويعني هذا أن صباخات الأيام حافلة» عليها أن 


3 


E O i E E E‏ وکل يوم قبل أن 
انا فهي لا تستطیح آن تقرز بشأن ما ترید ارتداءه. وفي 


حین تون آنيت مستمعدة للانطلاق» تكون تيلي لا رال في 
ثياب النوم وكل ملابسها منتشرة على الأرض. بدأ ذلك 
يؤخرهما على المدرسة وبالتالي آئیت علی عملها. وبکل تأکید 
تصبح غرفة تيلي في فوضى عارمة. وباتت الصباحات صعبة 


افر فاكثر: 


إن آنيت تستطيع أن تقسم أن تيلي كانت من قبل فتاة 


صالحة وحتى أن سلوكها كان أفضل من سلوك الكشير من 


T8‏ هوة الاستاع هي حقيقة واحدة 


اصدقائها (إلا أن آثيت تعرف أن طفلتها كانت تميل قليلاً إلى 
المشاكسة). وبالإضافة إلى ذلك أصبخت تسيء التصرف في 
الصباح وآنيت غير متأكدة من الطريقة التي تقنعها بها لتجهز 
نفسها على الوقت وتبقي غرفنها مرثبة . 

قد يشمتع الأطفال ببصيرة حاذة أكثر مما نتمتع به نحن 
الراشدين. فإن لم نقدم لهم سبباً وجيهاً أو إن ناقضدا أنفستا 
أو إذا ما رصدوا غللا في حجتنا أو إن اعتقدوا أن بإمكاني 


التهرب من أمر ماء فسيفعلون فلك أيضاً وکنا سحقر چ 
ان دید یکن ای تی۱ مید ل مت ا 


أن يسيب لهم الكثير من المعاناة 

لذاء فإف صله الأفكار ستقدم لك وج 
ما يقر ملاكك الصير: ر 

كل الاهالي الذين شاركوا ا هذا الفصل أثبتوا أن 
أموراً مخثلفة تستخدم مع أ : وان ما من قاعدة 
عامة تماشى مع كل الأطذال م 

إلا أن القتبات اک ی اللائحة أدتاء تصتف على 
الدوام بأنها كر فرق فاعلية لتدفم طفلك أر طغلتك إلى 
ترتيب غرفته أو غرفتها (وأمور أخرى تريد إقناعهم بالقيام 
بها). نعم» كل واحدة تستغرق أقل من دقيقة.. وكل تلك 
التقنيات يمكن أن تكون لها صلة بإقناع الشخص الراشد أيضاً: 


جديدة خول 


من عمره إل رتيب غرفته 


المكافاأة والعقاب 


4ه الشرر بالذب 


ر الإقناع الأعيرة رتيب الغرفة 
ف 


بعد الثبات والالتزام أفرين مهمين نا کاشخاض راشدین » 


ويشير إعجابنا الأشخاص الحازمين الوائقين. كم هو مربك 


ومزعج عندما نقابل شخصاً في الحياة يقول شيا ذات يوم ثم 
يقول شيعا مختلفاً كلياً في اليوم التالي؟ 
وبکل تأكيدء بيقى الأمر نفسه بالئسية للأطقال. سارة أم 
لثلاثة اطفال في التاسعة والسابعة والستة من أعمارهم. 


بالتسة لي ميت الات ي اين فين ايل ن 
ان تحافظ على ثبات بعض القوائين. قفي البداية نخرق 
بعض القوانين لأتنا تهتم بشكل كبير بجغل اطفالنا 


81 قوة الاشنام في دشقة واحدة کیش تدفع طفاڈ قي السابفاة من عسرة إلى راتيب خرضه‎ A0 
منرل أخد الاما انی مطحم ويعدها التخطيط‎ 
ققد أماكن غير معتادة). يخعلهم‎ ١ لقضساء‎ 
التوازن الظطم بين الروتين والغامرات الجديدة‎ 
فخسولیین 3 متماعيين أكثر وايضا مطواعين آكثر في‎ 
امتا‎ 


ساعة أخرئ ليشاهدوا معنا التلقاز: ما الضرر في ذلك؟.. 
ولكن في مرة اخری يريدون أن يبقوا مسثيقظين 
ويشاهدوا معنا التلفاز ونقول لهم لا فينزعجون: 
«ولكنكما سمختتا لي بالبقاء مساء أمس» لِم لا يمكنتي 
أن أبقى هذه الليلة؟ء» فنحن لم نكن ثابتين وهم 
يجاهدؤون ليفهموا. أما الآنء فنحن تابتون على قواعدنا 
في كل الأوقات. كان الامر شاقاً في البذاية لانتا لم 
نرغب في أن نلعب دور الأهل الأشرارء ولكنهم باتوا الآن 
يعرفون ما هى منتظر منهم وأصبخنا كلنا سعداء. 


د استخدام هذه النظرية في باتك مع الاشخاضن 
ع زراشدین أشنا توفع بشكل ثابت في علاقة أو في العمل 
او في أ تواما لماعي . سيعرفها الآخروت ما ینکن أن 
7 يتوقعوه عليهم أن يتر فوا للخصول علي ردود 
قعل معي لاهة. ونهله الطريتة كن عن “ماهم أكلر سررنة. 


3 


والمجال الثاني هو الروتين. فلأنتا وضعنا فجموعة 3 
روتيية لا تتغير أبداًء آصبحت الأيام عصيبة بشخل اقل تا 
الحدال. بعرقا الأولاد ما غارب متیم دارو کر 


وی محددة وهذا يترسّخ من يوم إلى يوم 


راٿعين وهي تقول إنه إذا ما تم استخدام الحتهديد بطريقة 
مدووسة فهو يعمل بفعالية. 


نل تدب ولكنها تقول إنه من المقيد | 
المحافظة على الروتين ار یی دا ننسى غالباً أتهم 
اٹاس جدد با في هذا راشع ويتغلمون باستمرار 
عنهة: وسن أخل تفلم ف الأشياء. بختاجون إلى 
إنما اعتقى اته من المهم للغاية أيضاً أن تخرجهم من ذلك 
الروتين الصارع من حين إلى حين (بدء! بالذهاب إلى 


عندما أحاول أن أقنع مولي بترتيب غرفتهاء أعتقد أن 
أفضل طريقة للقيام بذلك تكمن في تهديدها بخسارة أمر 
ما مثل مشاهدة برنامجها المفضّل. وتهديد آخر تحوّل 
الآن إلى عبارتها الخاصة «قراءة نصف القصةء. وهذا 
يقوم على قراءة تصف القضة لها أثناء خلودها إلى 
الفراش قي حال لم تنفذ ما طلبت منها فعله. 


ا 
E E a E : 8‏ كيف تدقع طفل ي السابية من عمره إلى ترتيب غرهثه 2 


سيتبع قليلاا مسار بايلي. تعيش لينا في ٽوتينغهام وبايلي هو 
ابنها ذو الأعوام السبعة: 


اغشة لثرتيب القرفة. هذا مشسحك وجذاب 
الام إلى لعبة ل يستطيع لوك مقاوستهاء أبدو 
کان ايلي دائماً ولداً صالخا دا والمرة الوحيدة التي i‏ جداً عندما اغثيها ولكن من يابه بذلك؟ 
يشكل فيها ثرتيب الغرفة مشكلة هي عندما يستضيف 
بايلي صديقاً. وبحدها إذا عمتها الفوضى نطلب مثه 

فإذا رقهن تخبره ائه لن يستقبل جا أى 
صديق إذا كان لن يقوم بالترتيب من بعد ذلك. وعندها 
یجیب آن علینا مسامدته ایضاً ولتم ترتیب الغرفة کیا ٣‏ 


يلبقن ينتهي. بتا الأمر بسساعدته: هذا المنبي ب 


افاة والعقاب 


إنها 4 ا الأقدم والأبسط في هذا اتات + ردد ها 
ها العصرف في المدرسة بعاقب وعندما يحسن 
هيكافا (هذا ما أرجوه). هل تمارس الأمر فاته في 
لا آريد أن أردد كلاماً بديهياً ولكن هذه هي النظرية : 
المكاثأة تنمّي السلوك والعقاب يخفف من السلوك 
ولک كيت كاف و خاب برست :الام ساسا آنه 
فى أغلب الأحيان المكافاة الأكثر فعالية يمكن أن تكون 
العاطفة الحنونة والاهتمام. 


بمهارات إقناع افضل من تلك التي نتمتم بها فحن 


الحماس 


سامنشا معلمة أطفال في مر 
لولدين . اتيا تجخل من المهام | 


ان تحاول جعلهم يدو ا ا 
أرادوا شم قعلة: اا س على سيبل المثال: 
1 قي 


عندما يحين وقت الم تهاية النهار أقول لهم؛ «من 


غلك الائتباه إلى توعنة المكافاأة. لا أستخدم الحلوي 
والشوكرلا فالاولاد سيعتادون عليهاء عن الهم أن يتعلم 


يضع الالهاب سقلة بشکل اسرع؟» آي ءانت تضع الأطفال أن يفعلوا الأشياء ليرضوا ببساطة عن قيامهم 
الالحاب الزرقاء وائت الأالعاب الحمراء». الجميع يكون بها. يحصلون على مكافاة بشكل ثناء (بقولي مثلا: «أوه. 
مسرورا بجعل العمل ممتعا. شكراً للمساعدة, انظر كم تبدي الخرفة مرتبة وجميلةه). 


راشيل آم للوك الذي يبلغ من الحمر سبعة أعوام. في الفصل الخامس» "اجعل راتبك يرتقع؟» تحدثنا عن 


84 قوة الاشئاع في دفيقة واحدة 


النظرية التي تبين أن الأشخاص يفرعم التفكير بخسارة شي 
ما أكثر مما يحفزهم التفكير بربح شيء ما . بيخي آم لطفلين 
تقول إن ذلك يصح أيضاً على الأطفال وإن هذا ا 
التموذج الأكثر فاعلية للعقاب. 

أذكر أنني فكرت باقتناع»ء عندما قالت لي ذلك» بأآن 
الإيجابية هي السبيل الوحيد للحصول على السلوك الجيدء 
بينما في الواقع إذا تم انتزاع لوح الشوكولا متهم سيئرك تأثيراً 
كبر لأنه يتم بشکل فوري. 


لاعن بام انات طريشة مشلعة جا N‏ 


أطفال وأم قاين بقو عن اھا کین ما بای ی 
غتدما بدا تو بي يسيءَ التصرف قي Ns ١‏ 
شيء جعله يتخسن» لجأت إلى ١‏ تال :وسيالة 
الأ حساس بالڈنب: دجاما مسحادة ف ا توبی»ه. لقد قد 
هل لا زلت شرید آنه e‏ المي 

ذاثماً مع تربية الأطفال ‏ ييشى القرار لك وإذا گان ذلك 

n os‏ ولکن 

مامتا : 
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«في النهاية سيكة r‏ ن الشعور بالذنب وباي حال 


سیفعل ما يرين فا 
ے 


کل ايان يعرفوك ذلك. إذا فعلوا ما تريده 
Em:‏ إن اليس بالامر المتقن 
E‏ الأحيان. 

ا للرشرة في حياة الس 
a‏ ان الساقي الذي يتلق بقشیشاً 
اک a‏ 
اتش ؟ب. وكما قالت بيكي وهي أم لثلائة أطفال» إن ذلك 
_ ينقع بتفس الشكل مع الأطفال. 


ا اپنتي E‏ أن ٠‏ ا واا 2 


وسيلة الإقناع الأخيرة لترتيب الغرفة 


تضحكني جداً هذه الوسيلة بيني وبين نفسي. لجان ابنتان 
ي ا N‏ تقول Ws‏ ا 
ولکن وال ف اة هناك 1 انر القع: 


BÛ‏ شوة الاشاع في دهيتة واأيدة 


إا لم ترقب إحداسما الحرفة أو رفت ترتيبهاء لدي 

وسيلة بسيطة تعطي نتائج مذهلة. أقول لها إئه إذا لم 

تقم بترتيب الغرفةء سادفع للتي تفعل حصة الأخرى من 

المال. التهديد المزدوج بخسارة الحصة اولاً وترك الآخر 

يبعثر الأغراض انيا ينفع في كل مرة. 

اسمع مني: التهديد بدفع مصروقف الولد إلى ولد آخر 

فشي طريقة مقنعة راثعة للحصول على ما تريد. 

راح المشهد المرعب لدی آئیت بتکرر کل صباح۔ وعد 
يخرن فن الشفةر شن أن تغادز هي واينتها تيلي المنزل لل 
إلين الهكرسة: ترفض تٿيلي ارتداء مللا بها ویشر تة 
مغادرة المترل بوقت متأحر جداً بيت تكرن ثيا 
قي الغرفة : 

آمران نفا التهديد والمكافاة. 

داولا أقول هذا: 

TEN: -‏ ار تداع 
هك المقادرة ستغادر أياً 

ف تکون في ياب النوم 

لی ا تود ان تحر بارج 
بتفسها (للاحتياط كنت احتفظ سراً 
في السيارة؛ في حال توجب علي 


ا سأاخبرك پناهسر: ا 
کان سا ترشدينهه. و 


سن شمر إلى ترتیب شرفت 7 


الملابس الجميلة تيلي! تبدين جميلة 


ل تتفم كل التقثضات مع كل الأطقالء ولذا اغدل نلك 
التي تفندك من اللائحة التالىة: 


الثبات. حافظ غلى مجموعة ثابتة من القواعد والامور 
الروتينية. 


التهديد. استخدم التهديد بشتل هدروس. 


الحماس. تسرف بحاس عبر تحويل عملية ترتيب الغرقة 
إا آي تشاط آخر) إلى لعبة. 


وة الام هي دطيقة والحدة 


كافيء السلوك الحسن. 


سلو كه السيء فقد يغيره في المرة المقيلة. 


الرشوة. مإذا كلت الخضار يمكنك الحصول على المظجات». 


الإخوة! 


تپرادایف نفسه شخصاً اجتماعياً ويتمتع بكاريزما قوية؛ 
ن يعترف أن رال رب صله : بتفوق علید عندما 


فقي الحفلات» بتمتع رالف بموهبة خارقة وهي القدرة على 
تذگر اسم کل فرد بمفرده. فيإمكانه أن يتذكر أسماء الشركاء 
بالإضافة إلى أسماء الأطفالء ويبدو أنه قادر آحياناً حتى على 
قد کر اسم کلب أحدهم. کان دایفید یراقب بإعجاب تدفق 
المعارف على رالف عندما يتذكر أن ابنتهم تستمتع برقص الباليه 
أو أن ابتهم هارفي يتمتع بموهبة التأليف . 

وبالمقابل » يجاهد دايفيد ليتذكر الأسماء. ففي حفل العمل 
الأخير الذي حضره طلب من صديقته أن تعرف الحاضرين عن 
نفسها بنفسها بما أنه يعجز عن تذكر أسماءهم. وهكذا لم يبد 
الضيوف مهتمين جداآء وصديقته كذلك الأمر: 


90 قوة الاشاح ي دقيثة واحدة 


في الاجتماعات يستخوذ رالف على اهتمام كل من في 
الغرفةء بل ویشعر کل شخص بأنه ممیز سواء کان مديراً كيرا 
أو موظفاً صغيرآً. تعرك هله المهارات الشخصية تأثيراً كبيراً 
على الزبائن ويبدو أنهم يقضون دوماً وقتاً ممتعاً مع رالف. في 
إحدى المزّات تشاجر رالف مع دايفيد في أمور العمل فبدا أن 
رالف کان قادرا على تجریده من حجته وراح یجامله بشځل 
فال بحيث انتهى الأمر باقتناع دايفيد بحجة رالف. 


دايفيد يريد أيضاً اكتساب بغضا من هذه المهارة: 


تضمّنت الفصول الأخيرة سيتاريوهات خاصة 
ا تزید: رین ام اهتمامنا و 
اکر E‏ بة رساك والطريقة الوحبدة بلا تن = 
e‏ وات e‏ 

إن توان هذا القصل معو ج » ديل كازنيجي الذي 
كتب عن الأسماء في كإباضيف تكب الأصدقاء وتؤثر 
بالناس۲ء الذي نشر فيضو 193. 


يركز الجرء الأول من هذا الفصلل على كيفية تذگر اسم» 
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وعكذا لن تکا هخا فتترك انطباعاً آول فظيعاً كسا حصل 
مع دایفید في" والجزء الثاني يجْتص بالطريقة التي 
تخد افون معا أكثر مل رالف رئيس ديفيد في العمل . 


ث2 


ا#التتتحا الي بان أعرفكما على بعضكماء سيدة فلانة 
ا راقم لك السيد فلان» 


i :‏ في مسالة کر الاسام وقي أغلت 
الأ حباد ادما نتعرف بشخص ماء نفكر بترك انطباع جيد 
آذ ! ستمرار بالمسادنةء وبان نوك ا ين٤‏ وباي شىء 
دا بذك اسه 


والأسواً من ذلك» يأتي هذا الشعور الشنيم» المرعب 
غندما تعرف أن عليك أن تعرّف شخصضاً بآخر وتتعرق يسبب 
عدم معرفة اسم أحدهما (هذا آسرأً بكثير ممالو كنت لا 


| تعر ف اسم کليهساا. آY‏ تکره سا وسشتضهن ا انطياع 


ll zt‏ سوام کال ۽ فى الحمل» او في السجتمم؛ و لد 


أصدقائك + اه زو جة ê‏ ف آی اا 


کم ستصبح علاقاتك بالأشخاص أفضل إذا كنت شخصاً 


بارعا على الدوام بحفظ الأسماء؟ لقد كتبت معظم هذا 
الكتاب في مقهى يقخ في مدينة سيدني؛ ٠‏ في أوستراليا؛ ايه 
زيبرا كافيه. في زيارتي الثانية إلى ذلك المقهىء سألني 


E" 2‏ الم هي دقيتة واحدة 


صاحب المقهى واندي هن اسمي. ومد ذلك الرقك؛ راح 
رحبا بي وميا منادياً لي اسي وسائلا عن حالي :لا 
أستطيم إخباركم كم شعرت أنني زبون مميز ومقدّر بعدما 
وات العكد الخير للأشخاضص الذين يرتادون المقهى کل يوم. 
سمع اسمي مرة واحدة فقط غير آنه تذگره إلى الأبد وآظهر لي 
أنه يقڌرني كزبون وکشخص . 


3 بضر ية 


ا جسندية وتر تك على اللمن والشعون: 


كم ستتمتع بقدرة أكبر على الإقناع إذا كتت شخصاً 
کانت؟ إذا كنت واحداً من أولقك الأشخاص الذي 
ا ف O‏ 


إن ا اگ والتوق هنا لا تناسبات» إذ آتتی آری 
E‏ 7 بول أن تشم وتنذوق أحداً ما غعندما تقابله في 
. انتبه! يرجح حينها أن يتذكروا هم اسمك). 


| مک هذه الحواس في كل الأوقات إما بشكل مشصل 

: بعضها البعض» أو بدمجها. وز اة اا ا 
شخص ماء تقؤم الطريقة الأكثر فعالية على أن تخبر دماغك 
_بذلك مستخدماً الأنظمة الغلائة الأساسية التي تنوب عنه» آي 
باستخدام الطريقة السمعية والطريقة البصرية وثم الطريقة 
الشعورية الجسدية. ستقوم بإطلاق حواسك يقوة من خلال 
هجمة على المعلومات الفتاكة التي تعني أنه من المستحيل أن 


س ذا الاسم 


وأنك مهتم جداً به لتبذل جهدا اسمه. الأمر يطلب 


أقل من دقيقة لقره إلى ا 7 


التقنية السهلة لتذ 


وبتدكرك وامتخدامكف N‏ له أئك تر ده 


4 يأتي في المقدمة الرابط السمعي مع الدماغء كونه أول 
ا و e‏ 


0 ا 
۳ مسر ا دا کل ا 1 


كما تحدثنا في الفضل الثاني»ء اكتب رسائل الكثرونية 
مقنحة بطريقة جميلة. ينظم دماغك المعلومات بثلاث طرق 
أساة: 


4 وة الاقام شي دقةة واحدة _ الكلفة الجميلة التي E‏ و الأصسدفاء والمتاقشات E‏ 
الان دو البصري. تنظر إلى شعرهاء في الواقع 
!لاز به باي شكل شعر النجمة کیم کارداشيان ولكن 
یاس؛ فهو تقریباً نفس طول شعر کیم گاردشیان. 
قد خلقت رابطاً بین کیم وكيم آخری: يمگن للرابط 
سري آن یکون ضحیفاً بقدر ما ترید. 
استتقدم بعد ذلك حركات ضغيرة تغيل أنك سك قلعا 
وتكتب كيم يينما تنظ وتتخدث إليها. وبكل تاكيد ليس عليك 
ن وای ندنه هبملت هدا تبنم اخرن بع 


التفرف الأخير القمتر هن الأكثر فغالنة على 


4 باثي الجزء المختصض بالطريقة البصرية قي المرتبة 
الغانية. عندما عرف إلى شخص_ عا غليك أن تخلق 
رابطاً بين شكله واسمه. لا يهم مدى عشاشة الرابط: 
في اغلب الاحیاتء یمکته ان يکود رابطاً بين شکل 
الخمن ومكل عتم ربمل نن الاسم E‏ 
یدعی تراد رديه ذف شبيهة ليلا بذفن راد تا ا 
E ES‏ 
أخرى لك تدعى لوسي أيضاً. وان خا 


با أنك تقوم بدمجه مم المعقز البصري من خلال 
E‏ تم پک ام ذلك انو ر ارہ با شیر یل اھ کے ا رک ا ف 

د ۴ بیا تتذكر وتناديها: «كيم! كيف حالك؟ء. ستيدو متفاجة 
الشخن: ١‏ فن دة ۲ ج ات E‏ | وسور لكونك تذکرت اسسهاا 


4 وياتي أخیرا ال اصل الجسدي. باستخدا 


أحد الأشياء الجيدة حول التقنية السهلة لعذكر الاسم هي 
أنها لم تترك أمام دماغك خياراً سوئ تذكر الاسم. إنك تقوم 
بتحفيز دماغك بطريقة فعالة مستخدماً الحواس المختلفة على 
نحو كفو وأسهل ما يمكن لدساغك فعله هو أن يتذكره. 
عليك القيام بذلك بحواسك الثلائة. أولاً الأتصال السمعي ثم 
البضري وأخيراً الجسدي : 


عرفتك إحداهن بتفس اظ گرحباًء ادعی کیم» فتقزل شيتاً مثل: 
«زائعء سررت اققاطلقك یا کیم وبیذا تکون کررت اسمھا۔ شم 
تقول لنفسك لات مرات؛ مگیم کیم کیم وها تم إثجان 


الجرء السمفي. 


ا ا 


وهناك آمر آخر بعد: عندنا بدآت بخطبيق ذلك احخفظت 
بدفتر دؤنت عليه اسع کل شخص قابلته. یجب أن أعترف بأن 
هذا الأمر ساعدني جداً فالمنفعة الإضافية التي تجلبها تدوين 
الأسماء (وفعل إجبار نفسي على تذكر هذا الأسم إذ علي 
تدوينه) أخدت فقا كيرا احفظ بدورك بذ يها إا كنت 
تعتقد أنه سيساعدك على العذكر. 


الطريقة السهلة لحل جدال والحصول على ما تريده (تُعرف 


يعرف السياسيون كل شيء عن الرنة الجميلة للا 
أڏن سا ت ال کون مز تدا ا 
دن صاحبه وینجح لکشیرون منهم باستخدامها هرب من 
الإجابة على أسثلة محرجة. ج 

إليك شيغاً ما قد يجعلك مهما أكثر بتافل ك المرة المقباة 
التي تشاهد فنها مقابلة اسي ممالل 3 ت السياسى الذي 
«قاس). وينتج عن هذا غاا اد يلظف المذيع أسلوبه في 
طرح الأسثلة. لماذا؟ أبت غلم بالتآئير الذي بتركه 
استخدام اسم شخص ما والثناء الذي يشعر به هذا الشخص. 
ولكن هناك أمر إضافي. إن مناداتنا بأسمائنا قد يحرّك شعررنا 
العميق أا مدينوك للأشخاص شي ء ما لقاع تلقیدا ااحديةا آو 


الجميل بدك فار 


أيضاً باستراتيجية باراك أوباما في المقابلات التلفزيو نيت 
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ہد 


3 وفي ذه الخالة» يعشير استخدام 
السياسي لا المذيع هر «الهدية؛ أو «الامتياز؛. ورد الجميل 


یکر فام والمودة المتزايدين . 


الا شاهدت باراك آوباما يىستىخدم شل الطريقة ازو يخر 


زا هذا أيضاً عن الكثير غيره من السياسيين). لاحظوا كيف 
ق يضيف اسم البفيع على إجاباته. والمثير للإعجاب هو أنه 


لا يستخدمرا فهو غالبا ها بطر تخ بطرم عاي سوال 
افا 


تك يا جون». 


Fe 
جاهزا لأقوم بتعهّد شاق وسريع هنا واليوم‎ K- 4 


دلا فى الواقع» دعشي.. دعتي کون واضحاً پرايان؛ لم 

لاء رٹ بیل..» إن ما اقصده يا بيل ۔ سبق آن قلت إنه 

تجح بما بفوق أحلامناء: وثحن ماضون في ذلك يا 

بیاله. 

اوریلي من (۷عN‏ ×٣۴)۔‏ 

تیر ذلك في أغلب الأوقات: بلظف ١‏ مذي الوه في 
طرح الأسئلة وفي الواقع ينغقل إلى موضوع آخر أقل إثارة 


98 . وة الاشناع شي دهيقة واحدة 


للجدل؛ ردا للهدية. إن المثل الأخير أعلاه تخد من النص 
الكامل لمقابلة أجراها بيل أوريلى على محظة فوكس الإخبارية 
Fox News‏ 4 اشتخبم أوباما ا الاوك لأوريلي تاتف مات 
بشکل مباشر تقریبا مقدماً د ثم انتقل أوريلى الذي كان غعداتا 
بعدها مباشرة إلى قضيّة أخرى وجامل أوباما على خطاب جيد 
قام په مۇخراً. 

يمكنك استخدام هله المعرفة بكلتي الطريقتين أثناء 


الجدال. استخدم اسما في جدال. كهدية عفيّة» كتنازل 7 


كاستسلام. إذا ناداك أحدهم باسمك کک 
شعورك: قد بتوجب عليك آحیانا استخدام هذه ا 
عن نفسك في مقاومة استراتيجية الإقناع العا اساي 
تساك من أن تنحرف عن وجهة نظرك بالتملق م 

قدا كات الف ري 
م ی دا وا ر 
جڑءا هاما من جاديته۔ - رفي 2 


ا جذاباً جداً 


الأشغاء تشگل 


دايشيد في | 


في العمل يظهر بشكل واه أمه الكبير والذكي لذلك 
الضوت الأجمل الذي في ربح القضايا وكذلك 


تسب االأضدهاء واقمتاششات 


e‏ بسهولة: ابدا باستخداع الصوت الأجمل الذي 


سماغة آكي هن آي شس آخر. عتذما تقايل 
فاص لأول مر قل اسمهم مباشرة بعدهم شم کرره 
“ النفسسك ثلاث مفرات. 


e‏ با ضغیراً بن شكلهم واسمهم لا يهم مد 
تا الرابظ. يمکن ان يگن رابطاً بين شكلهم وشل 
آجر-يملك تقس الاسم اتظى إلى خانة ءاقكار 


ج غدك» في الصفحة 94 للامظة. 


واخيراء الارتباط الجسدى. استخدم حركات صغيرة. تيل 
نقسك فشكا بقلم وبيتما تنظر إليهم وتتكلم معهم»: قم 

بكتابة اسم ذلك الشخص. یحرگات قير غير خسو سةه 
اشهر باتك تکتب nS‏ اها ن دش و الجا 


f 
1 (Kele آل“ انج | ا ا اتراي خ‎ 


استفدم الأسماء لتجديد جدال أو حسراع عندما ترغب 
بالحضول على تنازل أو لتجثب الإجابة عن اسثلة صفبة. 
يغعل هذا فعل الهدية التي يمكن أن تُقابل بمزيد من التنازل 
من قبل الطرف الأخر. 


القصبل الشاسن 


على الارتقاء فى عملاف 

E E SE 
يشعر يوماً أنه قام بذلك. مر علۍ تواجده في وقت‎ 
طوبل حیث شغلل مرکزاً یخوله أن یکون الموظفين‎ 


ا فا دک اک ر 
على أي ترقية. ي ##إنه بتمتع بالقيادة 

وگنہ لم قم قط تلك 
a‏ يتواصل كما ينغي مح 


نین لی سیل س چ 


تا ا ا ضا لا يتواضنل 
بشكلل جيد مع المدراء الكبار. يعرف آلي أنه يغنقر إلى تلك 
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العلاقات المهتشالقي يتمتع بها الأخرون في العمل يصل حين 


کون رتشا ای ث بحماس عن نتائج كرة القدم مع زملاثه 
ولكن كل ما بحصل عليه هو إيماءة ترحيب صغيرة ليدير 


: ظهره ويكمال حديثه مع الآخرين.. 


یف بسك إفاع أرباب العل باستلطافه؟ وكيش يمكنه 
قتاع الأشخاص الذين يعملون معه في الفريق بالتخلي عن 


الوضعية ا بعظیهم ملاحظاته؟ 


1 واحداً دون ا 
اح الذي وصلروا إليه. 
في عام 08 قررت ان أؤلف سلسلة جديدة من الكتب 
الصوتية تضم فقط مقابلات مع أشخاص ناجحين. كان من 
بینها تاب بعنوان كيف تكب البال» وهو ما جعلئي أجلس 
وجها ا لوجه سع مليونير في مقهى من مقاهي وسط لندك. وقي 
الواقع كنت محظرظاً جداً اذ قابلت أربعة رجال أضمال من 
أصحاب الملايين في أسيوخ واحد. طرحت السؤال تفسه على 
کل واحد متهم ؛ فما سر تجاحاك؟» 

والجواب الذي اعظاني اياء ذلك الرجل الفاحش الثراء 
آذهلني لان إجايته كانت مطابقة لإجابة الغلائة الباقين : وكذلك 
كانت مطابقة لجراب الكثير» إن لم يكن الاغلبيةء؛ هن 


102 هة الإاشتام هي دفيقة واحدة 


سس 


الأشخاص الأوائل الذين قابلتهم في مجال العمل والرياضة 
والترفية والموسيقى . كيف يعقل أني لم کن على علم بان 
هذه السّمة هي بتلك الدرجة من الاهسة؟ 
۰ ما هو إذاً؟ ها العامل المشترك؟ أصحاب الماديين الأربعة 
العا قاتة. 

اروا آ س نجاحهم يكمن في نوعية وعمق العلاقات 
الشخصية التي يتمتعو يتمتعون بها في حياتهم المهنية» مما يعني أن 


الأخري i‏ اکر ويتقبلون رسالتهم ارموهیتهي 


له بشعة ة تصاريح استخرجتها من المقابلات: 
«أؤسن للغاية بالعحلاقات. يعتمد هذا العمل بنسبة 50 
جخرقة الثاس». ت 
«يكمن السر قى تكوين الصنداقات الل اشاش 
والتعرف جيدا على الأشخاصض الذين عبلك شيمم ` 


اليس فقط إنشاء لك اققات الشات من لاف 
انما اليقاء غلی تواصل ل التا 2 


ءإن العلاقات التي انشاتها منذ عشرين سنة عادت علي 
بالفائدة. خاصة تلك الڻي كنت قد نسيتها لوقت طويل». 
كيف تبني إذاً هذه العلاقات وتحافظ عليها؟ 


دراسة مذهلة تمساعدتك على الارتقاء قي عملك 
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سأقدم لاك ح ® مذهلة وممتعة صن الدراسة التي 
» گنها مساغدتك على بنا تلك 
بوية والمسافظة عليها. 


جو اترك بابك الباية في المنزل 


هه عل ال تحضر فتجان من الشاي 


ا ومتى تلتزم الصمت 


ال الكلام السلبي بكلام إيجابي 


توصل آي رسالة مبظنة؟ 


«أنتم عديمو الغائدة وعليكم العمل باجنهاد أكبر إذا أردتم 
اليقاء في هذه الشركة . 

ابتسم جمهور بین» كما لو أنهم أصيبوا بالذعر قليلاً, کان 
أمراً مروعاً. كان «بين» أصخر سوظف في غرفة الاجتماعات 
الصفيرة: ويهين ستة أشخاص يكبرونه بحشر سترات على 
الأقل: گیف یمکته أن يتخلص من فظاظته مع الاکبر منه؟ 

للاجابة عن هذا السؤال دعوتا تعود إلى الأوامر السلسة 
في الفصل الثاني (اكتب زسائل الكترونية مقنعة بطريقة 


0 
N 
1 
ُ 
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جميلة). ولإبلاغ آي رسالة مبطنة بشكل فعال» انتقل خطرة 
واحدة من الأوامر السلسة باقجاه الأستشهاد بأقرال أو قصص 
تقشتن مى خفياً, يسن عليك أسعانا إيسال رسالة جازمة 
في العمل ومن الضعب إيصالها من دون إساءة. يمكتك 
إيضال رسالتك من خلال قضة أو قول يضمن معنن يخدمك. 


4 اأخبر قضة أو اذكر قولاً وأدخل اقتراحك ضمن هذا 


E TT ad a 
aS GT 


عن آجهزة الراب ير ردن الجميم و 
اة وا ا 


تعمل هذه الطريقة لأن الرسالة تصل س ل رمز في 
قضتك. لا يمكنك أن تدر رانب یل ايده هل 


ينات ذالف؟ 
1 
ایتکر جون غریندلر 0 معاً البرمجة العصبية 
اللغوية N۴‏ وهي تقوم ع ة نظريات ومغاهيم حول 
الطريغة التي توا نحو أفضل مع نفسك وسح 


الا خرين. يقولان في کتابهما «دععداام ماما وچمر۴»: فپإمکانك 
تجربة أي سلوك جديد من خلال قصة أو قول ولن يظهر 
عليك أنك تقوم بذلك؟. إنهما يقدمان نماذج مثالية تظهر كم 


يمكنك اللعب بواسطة القصص والأقرال. بإمكاني الدخول 
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إلى مطحم وال ي الاد افر شد ةا إلى 
تتامو هذا الرجل نحوي وقال اطرف بعينيك 


و . ٿث مز بدوزغا ونا سأخرج وأبتعدا. 
ااا غريبا؟؛ 


يكن للأوامر التي تضمن سى خفياً أن تغير المعتقدات 


واللوك وقي معظم الأوقات لن يکي الناس آن ذلك حصل 


مش2 اوق الوعي. وقد تكون أي رسالة مبظنة ترعب 
و سكا تلم سریع؛ اتباع مال أحدهم؛ 
عة وآي شيء تبتدعه مخيلتك . 


: : لي أحد آساتدتي القدامى : «تعلم هده الأمرر وشتتراك 
يرا كيرا في محيط عملك»» وقد حصل ذلك بالفعل . 


اترك ثيابك البالية في المنزل 


يقول الجرء الثاني من البحث إن ما ترتديه يؤثر بشعل 
مباشر على قدرتك في بناء العلاقات في العمل والمحافظة 
عليها. هناك طريقتان للتعامل مع موضوع الثياب» ومن 
المؤسف أن كليهما لا تسمحان بارتداء سترة الصوف 
المحبوكة الثي أهدتك إياها جدتك بمناسية عيد الميلاد. 

هل ترید آن تتساوی مع شخص ما تخحاول إنشاء علاقة 
معه أو ترید أن تمارس عليه سلطة؟ 


100 وة الاشتاج شي دة واحدة 


الخزانة الأولى 

يساعدك خلق رابط ما على بلوغ مرادك. يقدم لنا الكاتب 
جيني ز. لابورد تحذیرا ضارغا عما يحصل إذا لىم تخلق راطا 
في مكان العمل. يقول: «من دون رابطء لن تحقق مرادكء لا 
مال ولا ترقيات ولا أصدقاءه: يمكتك علق رابط هن خلال 
مطابقة أو مماثلة الآخرين؛ وهناك طريقة سهلة ومعقولة للقيام 


بذلك> من خلال ممائلة الآ خرين بطريقة ارتداء الثياب. إذا ‏ 


أردت بتاء الثقة والمودة مع زملاتك في العمل أنشئ رابطاً من 
من المؤسف أن هذه النظرية لا ترضي الشخص 
داخلناء الذي بتحرق للتعير عن إبداعه. .ول 
يدي إلى ترك البدلة «المضحكة) التي تود ! 
في الخزانة ء فا دالا جا 2 
معلومة إضافية واضحة: في اراق مطابقة طريقة 
الأ نحرين في ارتداء ملابسهم قد کے ا وگما هو الاهر 


مع کل مجالات بناء ا المدف في أن تكون 
مشابهاً ل مطابقاً. 


الخزانة الثانية ك 


تناعدك الللطة على تحقيق مرادك. يشير البحت إلى أناك 
تكسب نفوذاً أكبر ويالتالي تزيد من درجة إقناعك إذا ارتديت 
ثيابك على نحو متأنق أكثر مما يفعله جمهورك. 
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س ثلائة پاحثبن» وهم خان وشاولا 
ودیفین؛ : شخص تقريباً من أصحاب الشركات 
E‏ الأسغلة خول موظفي المحاسبة لديهم. 
سا وة هنا إذا فكرتم أن هذه الاستفتاء يبدو ممل قليلا 
طلت من مدير الشركات الصفرة أن يضرا عدا من 
i‏ على صعيد التوظيف» والتخصص» 
س لإأخلاضص؛ والمصداتية» والموتوقية» 
داچ والصداقةء والأمانة. وفي كل الفغات تقريباً 
غل سبون الأكثر أناقة نقاطاً أكثر بخفير من أولئك 
فين يرتدون ثياباً عادية: وبقعبير آخرء ارت ثيابك بطريقة 
أنيقة أكثر وسيل نقاطاً أكثر على صعيد الإخلاصض: 
والمصداقية» والموثوقية» والاحترافية» والصداقةء والامانة. 
وبالإضافة إلى .ذلك حول صديقنا الباحث النقديم؛ کول 
غين ؛ اهتمامه من السيدات ذوات الصدر العالي والأتوستوب 
تحر الأشخاص الذين بخالفون الإشارات في عبور الشارع. 
وجد أن عند الاي الذي رة فشكا مالفا يسر شادعا 
مزدحماً مرتدياً بذلة» هو خمس مرات أكثر من عدد الناس 
الذين يتبعون شخصا مخالفا يرتدي تابا رديثة. 


ك هتا الکتاب لتحصل یل مراذكا؛ پار تداء الماد بس 


إفراننة مذعلة لمساعدتك على الأرتقاء في عملف 109 
las‏ اھ م : 


لق سے م فقط بتوزيع الشاي على الاشخاص 


108 قوة الاشناع ني دهيقة واحدة 


بشكل متميّر فليلاً عن الآخرين إذا كنت تقدم عرضاً 
للمعلومات. إنها عادة نصيحة جيّدة ولكنني أجد بعض 
الاستتتاءات. فطوني روبئزء المتحدث الذي يشير حماسة 
الجماهيرء يصعد في أكثر الأوقات إلى المسرح مرتدياً بنطالاً 
قصيراً وحذاء رياضياً. وبما أنني شهدت ندواته ١‏ أطلق العنان 
للقرةه المؤثرة» يمكنني أن أؤكد أنه يتمتع بسلطة كاملة 


ا 


ومطاقة , «بالفعل اما نانيع نتيجة. . حوالي الساعة الحادية عشر 
r‏ رکفت قحان من الشاي للجسيم ویبدو أنهم 
آمر واحد أكيد: يعني کل هذا آنه سواء كنت أحبو: بعدها آکثر حتی !إ ن أحدهم علق قاثلاً إن 


لإنشاء غعلاقةء أو لفرض سلظةء أو البحضول على 
مرنة» فما من مجال للأسف على سروالك الملرّت الج 
وسترتك القطنية في العمل. إلاء بكل تأكيدء اذا کار 


یر تكو را وز سٹر انت قظة ملو نة هزر کشة. 


ا 


چ 
ا دیق تام را د 


بریطانیاء وکنا نختغل 
وليه منصباً أعلى جديداً کی مجال للشك انه تقذم كبير 
بالنسبة له وکان سعيدا : 


ا السهرة ٦‏ اداه وکیل ماله 
قاثاا : 


ا السابق لم يكن ليغعل ذلك اداه 
و 


تثبت دراسات عة أنه عندما نقدّم للناس شيئاً ما يرجح 
ا 1 تلقی شیا بالمقابل» فالربائن في السوق الدين 
بتلقون نموذجاً مجانياً يكونون أكثر استعداداً لشراء منتج. ومن 
المحتمل أكثر أن يدعرك زميلك إلى حفلة إذا ما قمعت سابقاً 
بدعوته إلى إحدى حفلاتك. ويزيد اختمال حصرل التادلين 
على بقشيش عندما يركون صحتاً صغيراً من الحلوى على 
الطارلة ات الشاتورة. 


فتجان الشاي ليس سوئ هدية أخرى وتخصل بالمقابل 
على ثقة واستحسان الناس (ولحسن الحظ آنه سیتم تحضیر 


نهار الاثنين سيكون يوك الأول في المكثبة اذهب 
کن الشاي اجيم 


2 ااي شا وا 


تقول الأبحاث إنه عندما تعطي أحدا شنيتاً ضغيراً يسشعر 
برغبة لاشعورية برد الجميل ويعطيك شيا بالمقابل» حتى لو 
کان شیا کین بکیر. 

فنجان من الشاي = شيء ما عظيم في مجال العلاقات 
العامة لا يستطيع المال شراءه. 

وحتى لو كانت آلة تحضير الشاي مجانية أو إذا كنت 
ستقوم فطل بغلي الماع فتیقی هدیتاف هي الوقت والمجهود 
اللذان يتطلبهدا ذهابك لتحضير الشاي : 

انتبهوا رجاء أيها الرؤساء: الكل يعجبهم ذلك 
تقومون أنشم أيضاً بين الحين والآأعر بتحضير ف 2“ 


44 قذم شدية رة ا ۾ ال قان ., عة ف ل 


فن سيرغب بالعمل مم 

باستمرار وبطريقة مرعجة حول أمور لا ترضيه؟ 
OE OE E e O CECE‏ 

يؤئران ذاثماً بسكل سلبي غلى بناء العلاقات. فحندما لا تكرن 
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| بعد على معرفة 2T‏ في العمل» يقترح البخث أنه من 
الجيد أن تبدو به إيجابياً رأن تخفي الأفكار والمشاعر 
E‏ جا اکھد تكون على معرفة جيدة بأحدهم فكوئك 
إيجا رالقوام ليس بالامر المهم. 


کا باحتان ليندا تیځل ديغتن وروبرت روزنشال في 
قاما بها أن التان لا يمانعون تذمّر زملائهم في العمل 
م ان الإيجابي في تفاعلات جرت 


ا حثوك في خnlأmة Vieltora of Wallingîon‏ في 
وان التذمر أوالشكرى بوضفهما «تعبيرا مطولا أو 


کرد من التواصل. 

ومن المثير للاهتمام آن البحث نفسه يقترح أنه من 
الأفضل حتى لو شتست قلياا آثناء الحديث الصاخب في مكان 
العمل هذا. إلا أن الكاتب عن الإقناع» ريتشارد م. برلوف 
يقول: لإنة فى الكشر من الحالات يبقى الكلام البذيء أمراً 
خطيراً فهو يصدم توقعات الجمهور حول أسلوب الكلام 
المتاسب؟. 


فإذا سبق لك أن أنشات تراضلا يشير البحث إلى أن 


٠ 112‏ ی 


البحث أنه حتى عندما لا تجري الأمور على ما يرام يمكنك 
استخدامها لصالحك. ولكن تو الحذر ولا تشتكِ كثيراً.. .. 


تغليف الكلام السلبي بكلام إيجابي 


E EET E MR. ESA في‎ 


فى ية American Behavioral Seielist‏ و جد الباحٹوت أن 


بعضهم البعض» يحققون أرباحاً أعلى ونسباً أفضل ن 


إرضاء الزبائن. 


کما تتوقح تماماًء اليس كذلك؟ با تخا حا ي 


و ل ا ت والب في لمل 
مغارنة مح ها قبل. وبالفعل إن أحفت غلى 
e‏ الجد الو لیات ا حخيیث قم 
يبدو ر إخدى اتترام ت إرسال بريد الكتروني إلى 
زملائك کل یرم ا گی شيي» ما فعلوه (عملت في 
أساكن حيث اعتقد زملائي أنني سأکون مجنوناً إذا قست 
بإرسال بريد إلكتروني كهذا). 


وعلى الرغم من هذا فقد نتعرض أحياناً لموقف صعب في 
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کک را زی رک ا 
I aE E ER E‏ 
قاقى بطبقة من الكلام الرقيق ٠‏ وكما اعتاد رئيسي 
قد الل أن يقر الجرعن علي أن يكرك حدفذك 

E i.‏ السلبي من خلال تخليف الانتقادات بطبقتين من 


ا 
فا طري خفیف) 
ي (الحشوة الحادة في الهامبرغر) 


e‏ إيجابي آخر ابر طري خفيف) 


« إليك تموذج عن تغخليف الكلام السلبي بكلام إيجابي: 
لقد قمت بعمل راشع فى التقرير الذي جمعته. شخْصياً أحببت 
المثل الذي قدمته في البداية أما المقطع الذي يتتاول جداول 
العائدات فيحتاج لأن تدعمه اكثر ويمكنك ذلك من خلال 
إرفاقه ببشعة صور. عدا ذلك گان عملا راثعا.. أحسئت! 


114 فوة الاشام هي دهقة واسدة 
إن هذا الأمر ينم عن احترام. يتحدث الناس إلى يعضهم 
البعض في العمل بطريقة مختلفة عن الطريقة التي يشحدثون 
فيها في وضع آخر. ببقى من السهل الانتقاد ولكن كيف 
توصل هذا الانقاد؟ 
بذلك إلى حد بلغ فيه المستوى الذي يستحقه؛ وغندما أخبرته 
عن مقاربة الهاميرغر أجاب بحزم: «لا وقت لدي لأجمّل كل 
جرء من الانتقادات التي أعطيها طوال اليوم. هذا منطقى »> 
ولكن في الحفيقة يحب الناس المديح لا النقد. وفي الأ 
والأسابيع التي تلت حديشا ا 
يخير طريقة تعامله مع فريقه في العمل على ر 
الشخصي . 


وما يبين البخت» تزبد فرق اسرر و کر 
وترضي الزبونء لذا لِم لا تستفيد من خاي م اسا 
يكلام إيجابي؟ ا 2 


دزاسة مذهلة لمساغدتك على الارتقاء في عمل _ 


ند کی خا الناجحين يعتبرون أن النوعية والعمق 
ان بهما علاقانهم هما سر التجاح؛ إن العاتتات 
ية التي يعمتعون بها في پحياتهم المهنية هي التي 
اتهم على الارتقاء في العمل. 

E E 


1 !ع " 


علم الإقناع وراه تحضير فنجان من الشاي 


4 تغاليف الكلام السلبي بكلام إيجابي 
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تعترف إليزابيث بسرور بأنها لا تستمتع بجحلشا ت اقرض 
المعلومات «منادا ۴٣٠١#‏ . إنها تقوم عادة بعؤض#المُعلومات 


لزبونين أو ثلالة ولكنها لا تحب ذلك. ليست الييستالة أنها تشعر 
بالغثيان والتوتر قبل تقديم العرض بل | أكيين ذلك فهي تعرف 
أنها لا تترك تأثيرأً كبيراً: اليس لأقتي آصاحبة سراج عصبي 

. ماف ا آ7 ER EEE‏ 
ولكن كل ما في الأمر أنيتي ره جدا تقديم عرض 
للمعلومات. في المواقف رة حيث تكون المواجهة بين 
شخصين تبدو إليزابيشوهاة جد للاهتمام ولكن عندما يتطلب 
العمل عرضاً صغيراً لا تجري الأمور كما يجب. فصوتها في 
العادة عال جدا مما لا يساعدء وعندما تحتاج إلى فرض سلطتها 
تعرف أنها لا تفعل ذلك بالشكل الجحيد. وما يزيد الأمور 
سوءآء أنها تبدو تاثهة قليلا بملاحظاتها المدؤنة مما يقلل من 
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فعالية الأمور . القد خضرت عروضاً يشعر فبها الأشخاص 
بالاسترخاء ال 0 كيرا ویستمتعون بوقتهم ویخرجون 


i W7‏ إقناخ ا بو هة بة نظرك. قن إعلاناً 


خطابا وة مسية أججماعية أو مناقشة كاب أي جرد 


ميسادنة م یق . وبشکل خاص ربجا تحاول إتمام صفقة أو 
F-1‏ 
لهال هذا الفصل استراتيجيات عامة في ما يخص عرض 
نلو مات ممناھام 8مم لجعل جمهورك کشر تجاوبا وإذعانا. 


وبالتالي هو مرتبط تماماً مع تفاصيل الفصل الأخيرء إتمام الصفقة . 


4 المرحلة الأرلى : التحضير يجعل عرضك أفضل 
يمر تین . 

4 المرحلة الثاية : خذحم إلى مكان مختلف 

4 المرحلة الثالكة : أخبرهم قصصاً 

4 المرحلة الرابعة؟ أخيرهم بما ل يجب فعله 

4 المرحلة الخامسة: نبرة السلطة 


4 المرحلة السادسة: إغلاق الصفقة 


118 وة الاقتاع في دقيقة واحخدة 


المرحلة الأولى: التحضير يجعل عرضك أفضل بمرتين 


تخلص من الملاحظات المدونة. لن تقواصل مع الناس 
وأنت تحشر رأسك في رزمة من الأوراق أو تجحل جمهورك 
ينظر إلى شاشة بدلا من النظر إليك» مما يعني أن عليك 
التخلي انشا power point —آÛ| j‏ . لتقام عرفا علي تو 
صحيح عاياك بالنظر إلى عيون الناس وإخبارهم يم تفكر. 


والأهم من ذلك كله عليك استخدام عينيك لتلا 


الطريقة التي يتضاعل بها جمهورك مع عرضك؛ سراء فاي 


وا ی ن ر او اکر من ی 

أن أخطات بكلمةء لا بأس فلا أحد يهتم. وإن تنظر 
إلى عيونهم A RT‏ الخال 
أو تقراً تك كلمة بكلبةء ستفو ته اظ رة 
تفاعلهم معاك. 7 


عملت في التلفاز E‏ وأتا آقوم بأنواع 
مختلفة من العروض. فإذا الشغاصن الذين يتوترون 
فإن الخطوات التالية ستضاق إن يكون عرضك ممتازاً ومقنعاً 
قدر الإمكان. 


= 


1. حضر قدر ما تريد من الأوراق: توسع بالتفاصيل قدر 
کما ترید. 
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شيا لصح ؤس أقلام. وهکذا حتى 
کت و ١‏ 


ا 7 لأصقةا: 


و الأقسام المشكارة من غر ك على جهار 
دسجل > لمدة دفيقة واحدة في کل مرة على هاتف 
أو الكميوتر المحترول> أو الآي بود اهم أو الاي 
باد وااو ای شیء آخر). عندما ترتگب - 

ا ا وو ا 
ندا تشر الك تع تدر ما تحب سباع وقد 
الجملة حتى تقونها بشکل يح . CEREN‏ وا 


ا 1 


ا 


ل 


4. استمم مجددا إلى التسجيل. قم بذلك في اليوم الذي 
يتوافق هم تغدبم عرضك. 


نلان يفالية: على المنترق الخخرري* تقح مدركا أك 
| للأجراء التي يتضسها عرضك تلك التي لست متمكناً منها بعد 


بالكامل: وعلى متو أعمق»إنك ترس رسالة محكمة إلى 


أحد فروع الوعي لديك ليصخي إلى النقاط الأساسية في 


130 خود الاشتناع سي دقيقة واحدة 


الكلام التي لست راضياً بالكامل عنها وتكرر ذلك حتى تقوم 
نه بالشکل الصحيح . وبهذه الطريغة تعاعل ى التحديات قل 


إذا كان عرضىك يعضمن أكثر من طريقعين للخوار أو 

المحادثةء لا بأاس! سجل فقط الأجزاء التي تتمكن منها ثم 

ستمع إليها. اعمل على ما يمكنك التحكم بهء فهذا سيحدث 
EF‏ 


المرحلة الثانية: خذهم إلى مكان مختلف ب 


rT 
ستاك . کان الساعسن يضوم ٻأمر مذهل مم ا‎ 
سار إلى مكان محدد في المسرح يبدأ ال‎ 


بشكل غير مفهوم على نكاته السخيفة x‏ ا 
البقعةء نشعر (أجل كدت من بي اي ات 
والسعید حتی ولو لم یکمل النکظ۔ هدما يقل إلى مکان آخر 
من المسرح يزيد الت ۰ TT‏ 
يهدؤون ويزيد تركيزهم هياك آيمكن لحركة ساحر يقف في 


مكان ما أن تدقع الجمهور إلى الشعور بطريقة مختلفة؟ 


كان الساحر يقرم بشيء بسيط جداً. في بداية العرض؛ 
كان في كل مرة يخبر فيها نكنة يقل إلى بقعة معينة بينما يقول 
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ا يمكته بعد قليل الانتقال إلى هناك 
وشيستم الجمهور بالضحك. كان 
السار يشخ القنية المعروفة «الأساس المكائي». 

چ - 


تعوفكرة هذه النقنية إلى بافلوف وخبراته السرية مع 
ر کات فن کل رة بطم ها الخلاب يدق الجرس. 
ن يدق الجرس بلحظة يسيل لعاب الكللاب حتى ولو لم 
أأصبح الجرس هر الأساس. يمكنك 


استخدام ا بحال أفضل وللتاثير بال حرين. يمكن 
لهذا ا أ في ضبط العرض. انثيه: إنها تسلية مفيدة. 
E‏ 


o EES o )‏ انتقل إلى 


مكان معين واجعلهم يشعرون بذلك المكات من خلال 
القصص ٠‏ النوادر» الأسثلةء التقارير: .)٠:‏ كرر هذه 
التلة قتر ما بم من المرات حى تلاس الطريقة 
التي تعمل بها كلما تحركت إلى مكان. (دقيفة واحدة 
كد أقصى فى المكان) 


وكما عندما يدق بافلوف الجرس ويبداأ لعاب الكلاب 


یسیل ؛ الآن عندما تنعقل إلى مكان مختلف سيشعر جمهورك 


بالطريقة التي ترخب منهم آن يعوا بها إبه مر ابيط : 


122 فوة الإاخنام هى دفيقة واأسدة 


كيف تستخدم هذا في تقديم عرض للمعلومات؟ 

# حدد مكاناً للأستلة. . في كل مرة تقف فيها عند بقعة معينة 
اسألهم عا إذا كان لديهم سالا ويعد لحظة سيربط 
الناس تلك اليقعة بالأسثلة. فكلما وقفت هناك يعني أنك 
ترغب أن يتفاعلوا معك. 

چ حت مانا «للمشاعر اللإيجابيةا. إذا كئت توصل فمط 
أعياراً ايجاية أو تخير قصضا عن المشاعر الإيجابية 
عندسا تجلس» سيربط جمهورك جلرساك و 
الأيجابية. 


٭# حدد مكاناً «للإحساس بالقرارات الحاسمةةا. عند 
وقت الحسم بإمكانك اللجوء إلى مكان Ri‏ 
حيت تشعر بضرورة اتخاذ قرار حاسم وار 
گل مرة تقف أو تجلس هتاك ق 
غلك اة العاطفة: 


اختل مكاناً نختلفاً وخذ i‏ مگان مختلف 
ا ۰ کے 


آل نظرة على قصة العرض السحري في وسط لندن في 
المرحلة السابقة. كان بإمكاني ببساطة أن أخبركم عن التقنية 
ولكن غوضا عن ذلك أخبرتكم قصة عن شخص فارسا 


المرحلة الثالثة: أخد 


عرض عرض معلومات مقتم 123 


e‏ 28 أن تروا تماما كيف عملت التقنية في 
إطار علي وه 
8 
حین شدذفكڭ في إفهام الأخرين ص ال بار قضبة 
ا سا تشب فن جمهوزك أن قله (ادققة و اة 
7 


و" كيف يمكنك أن تجعل من عرض موضوعي أكثر حماسة 
و هل تستطيع التخلي عن الإحصاءات 
زان تد ابل قصة لتوضيح غرضاث؟ قصة عن مستثمر 
کا او حو اال رة ال اا ر 
مغالكا#ناما؟ أو عن فريق كرة قدم ربح الدوري بعدما قام 

بن إضافي؟ ستتضمن القضة رسالتك وبإمكانك جعل تلك 
اة واشت أو غير واضحة كما تشاء. 

اند س اه تمو و حصا رسا لر 
وربما الطريقة الأفضل للقيام بهذا تكمن في إعطاء مثال عن 
شخص آخر قام به. نحب جميعنا سماع القصص وهكذا 
حالما تقول لأحدهم «دعغني أخبرك قصةة م و لی 
أستمامه . هذا مضموك . 


المرحلة الرانعة: أخدرشم ما الذي لا دحب فعله 


اذا قلت للك: EL‏ تفكر بسيارة وردية اللوتة. ا الذي 
تفكر فيه على الفور؟ فبالطريقة التي يعمل بها الدماغ» نحلل 


124 فة اشام شي ذظيظة واحكة 15 


ليس عليك أن کی من بون ن ا أن تلفسن الدليل» 
ة المفاضية الخاضة بك التي تلك تنجد 


شكل السيارة الوردية قبل أن تعمل على عدم التفكير بها. 
تعمل هذه الطريقة في كل الأوقات. تخيّل لو آنك قلت 
لطفل : «أرجوكء أرجوك لا تفكر كم أنك ستکون مسروراً لو 


أحضرت لك جروا صغيراً ظريفاً لتحنفظ بها . 


إذا كنت لا تدوي إحضار ذلك الكلب ستكرن تلك قمة ) فالاو حلة الخامسة: نبرة السلطة 
الشازة اليس كللك؟ فالطقل سيفكر احقماً بالجرو الفغير ٠‏ ڪڪ 


الظريف مع أنك قلت له ألا يفگر به. چ كتب الكخي وني عن الدور الذي تلعبه التلطة في مسألة 
يمكنك إخبار جمهورك بما لن تفعله» وتكرن مقا براع" ا الرقناع؛ م اول إثبات تفسك كشخص يتمتع بالسلطة عبر 
بواسطة هذه الحيلة اللخرية. 2 وال صادق عبن خبرتك وشهاداتك. وبالفعل هي 
هج الأسلحة الستة التي ذكرهاً الدكتور زوبرت سيالديني 
44 أخبر جمهورك با يقعله من خلال ب 8 #أساة الغاثير tweapois ûf influence‏ التي عرفت 
يما 1 يفعله. ادضقة واحدةا ¥ ليرا يرا ولكن عندما يتعلتق الأمر بتقديم عرض» وحدها 
الطريقة التي تظهر فيهاء بإمكانها أن تعرك تأئيرا كبيرآ على 
قدرتك على الإقناع. 


يُظهر صوتك على الغور إذا ما كنت تتمتع بتلك القيادة 
السهلة من دون سجهرد والسيطرة على الموقف اللتاك تنسبهما 
غادة إلى المقدمين البارعين. 

من خلال ستوات خبرتي كسقدم برامج في الشلفاز 
والأذاعة» آرد أن آقرل إن الذين يتكلمروت بصوت خفيف 
وبطيء نوعاً ما ووتيرة مخأنية يتجهون إلى إيصال نبرة فيها 
شلطة أكبر: فالتكلم بصوت عال ووتيرة سريحة EE ETE‏ 


ا 


ممدزاته الإضافيةء 
«ارجوك لا توفع الاتفاقية حت تسمع کل جواتب النقاش» 
«لن أطلب منك حتى الآن أن توفع غلى هذا العرضء 
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أكثر (ويقول بعض الباحثين إته متذلل). ولكننا نصطدم هنا 
بمشكلة. لا يمكن إنكار أن الوت الخفيف هو أكثر تأثيراً 
وإقناعاً» وهذا صحیح جداً ولکن لا يمکتك بشکل سحری أن 
تغل ضرتك أخف بكثير. اعد أن الأشخاض عتتا قر مزان 
بذلك لا يبدو على طبيحتهم . 


تغود تي بألاحترام باستخدامك تخفيض مقام الصبوت. 
8 ند ییا برقع مقاح الصوت ومن ثم بخفضه؟ 
را ترد ا 
اننا نود ان تستثمر في شركتنا بقيمة 15000 EET‏ 
«أقساءل إذاإ فاا ترغب بالتوقيع الآنء 


جن قى ادت عتا ترقح صوربك في بباية جملة عا 
تصبح سالا . عندما نحافظ على المستوى نفسه في نهاية 
الوم ت شرا مها تي لفرت تن ااي 
عندما تر كر على أجراء أساسية صغيرة اا 
يوسن ذلك لنجاخاك. 4 


کے 


وگ يمکنك أن ترى» يمكنك أن تستمتم بهذا أيضاً. 
رگد الشات تعمل بشکل أفضل بخثير برياخة الملطفات 
تخدشا عنها في الفضل الثاني اكب رسال إلكترونة 
مقنعة بطريقة جميلةا. 


وال چیه ور ره س بالق الثلانة. اولاً ارفع 
صوتك في نهاية الجملة ثم حافظ اينف المستوى وبعدها 


ات ص ات إلیزابيث غال بطبيعته وهي تدرك ذلك وحتي 
تش بالجرج بسببه. a‏ 


أخقفض الصوت. إنها تعطي و » اليس كذلك؟ بخصوصة تجد أنه من الصعب لا بل من المستحيل أن ترقز 
- رفع مقام الصوت في نباية التلة = سؤال على صوتها وعلى كلامها في نفس الوقت. لذا بدأت ترز 
المحافظة على نقس مقام الصوت في تهاية الجملة = شرح على جملتين أساسيتين أثناء عرض المعلومات لتوصلهما بمزيد 
- خفض مقام الصوت في نهاية الجملة = أمر من السبلطة وهما التحدث ببطء قليلاً واستخدام تخفيض نغمة 


الوت في التهاية. اعتادنت بسرعة على هذا الأمر دأصضخحت 
قادرة على مد هاتين التشنيتين إلى المزيد من اأجزاء حديثها 
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طر3 و تة آ کر بصوتها: كما تخلصنت سن الملا حظات 
السلوة. 


ر قبل تلك الجعلة حتى تقرلها بشكل صحيح. سيجعل هذا 
قر شىك آقشل بسر حفن ا 4 r‏ ڪل 
EREN ETI 2‏ ا 
صا و واجعل عرضك مميزاً وهريداً (دقغة واحدة) 
جمهورك يما يجب فعله عبر إخبارهم بال يجب قعله: 


المرحلة السادسة: إتمام الصفقة 


يتناول هذا الجرء استراتيجيات الإقناع العامة أثناء تقديم 
عرض المعلومات لتجعل جمهورك أكثر انفتاحاً مع ها تقوله. 
لحسن الحظ أنك يدات» ملل إليزاييت» تقوم بالغيرات f‏ 
لتبدو أكثر إقناعاً بكثير وهاهر جمهورك أصبح مستعداً للاتاقر" 
ولتقبل أفكارك: والآن تريد أن تنهي الأمور ب 
المميزة. وبما أنك تتطلع لأن تون أكثر إف 


س 


: اإدقعة وا 
السلطة. ركز افتمامك على إيصال العبارات الأساسية في 
E‏ من خلال التحدت بشكل أبطاً 


فيض مقاع | ت عبد إعظاء مالازامرة الأساسمة دة 
یقرلون انحا a‏ سنا ا 2 فيصن مام لسن 1 ا راص 


واستخدمها في عرضك . چ 


0 


عندما تسبح مستعداً لإتمام الصققة؛ انتقل إلى الفصل التالي. 
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np "¬ 


ا بيت بشدة بالذهاب إلى عطلة الفتيان تلك 
فح صاب ے2 بذفعه إلى الموافقة؟ 
الفصل العاشر 2 د أليكس وتمارا وبيت أن يستمجلوا الأمور قليلا 
ور مقة» ولکن كيف؟ 
إتمام الصفقة ا ٣‏ : 
_ ي" إن العقنيات التالية يمحن استخدامها في أوضاع غدة 


لإنهاء عمل ماء أو لإيجاد شريك» أو لإقناع 
اق العطلة. بإامكائك أيضاً استخدام هذه 
2 اف على موقع 8۸۷ استمتع بها 
بعدل ونزاهة. وللحصول على كل تلك التتائج 
المهمة تذكر أن تتقيد بالتشتيات الأكثر شمرلية التي 
ت سايقاً في هذا الكتاب. 


يشغر أليكس بالاحباط .إن يسل في جال BE‏ 
E‏ ا ر 
و 
فيي إتمام الصفقات . 

وتمارا مُحبطة أيضاً.. إنها تراسل 
يبدو أنه لن يصدر منه شيء. اول 
تتطور علاقتهما إلى مرحلة أبعد وأييجرجا في موعد حقيقي 


والآن أتمم الصغفة: 


4 ادفعهم إلى الانضمام إلى القافلة 
4 استخدح إغراء التفرد 


ولكنه لم يفهم وغير الموذ بدو آنه لا يال 
مندفعا نوها : هذا غريب قيفي“ تدفعه إذاً إلى التصرف؟ هه أهمية الشهادات 


¥ کان يحاول إقناع صديقه جون 4 حدد الوقت لأتخاذ القرار 
بسرافقته لقضاء العطلة الصيفية فى إيبيزا. حاول كل شىء: 


ركبتيه . إلا أن جون بقي بضحك ويقول: يبدو رائعاً؛ سأفگر 


4 إذا كنت تعاني » اأستخدم نفئية الاستدراج 


4 ل توشل 
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تقنية الانضمام إلى القاظة 


إنها العقنية التي يلجا إليها طاح ال الأعلانات عندما يحاول 
إقناع الناس بشراء شيء ما لأن هناك الكثير من التاس 
سيفعلون. أل نظرة على غلاف هذا الكتاب كثال عن تقنية 
التشجيع على الانضمام إلى القافلة: «مؤلف الكحب الأكثر 
شيعا على ال ##سذ٣ه.‏ لا أخبركم بهذا لأتباهى بشي ولكن 
لأنه يمكنئي استخدام هذه المعلومة كمثال حقيقي وصادق عن 


المدد الكبير للاشخاص التين يشترون مؤلفاتي. إلا أن تتنخ ٠‏ 


الانضمام إلى القافلة لا تقتصر فقط على مجال الميياكوإذ 
بإمكانك استخدامها في أوضاع عدة مختلفة. 


تحقق من خانة الأمثلة في الأسفل لا تخا ال عة . 
وگلا استطعت آن تون مدا أکثر کان دلا گل ما 
عليك فعله هر أن تجخل الآخرین خو كم أن الأمر 


هرغوب په . ا 


و کم کو و و 
دم أولنك الذين في القافلة 


ام س س سيحضسرون إلى 


ر «تم بيع آكثر من 100,000 کا تیم لر ا و 


#تقانية در قوي اصل رة يفضلون هذاء. 
کل :ا المدرسة لديهم كلب ذي قرو لِم لا يمكننا 
ê |‏ وانحد انضاة» 


انك إذا كنت اكذر دقة جرئ ذلك على نحي اقضنل. 


E 


الجميع کم کان الاسر قتعا 


إغراء التفرد ا 
هذه الحقنية تمشل نقيض تقنية الانضمام إلى القافلة. 
المقصود آنه إذا ت تم التسويق بشكل متعمّد لمنتج كشيء لا 
يستطيع كافة الناس شراءه» فبالنسبة للأشخاص الذين يقررون 
شراء: سیشحرون کما لو آنهم فقوا إنخارا :احتاتا :لتا 
استخدم إغراء التفرد بدلا من الانضمام إلى القافلة إذا كان من 
شان خا أن ساد 
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أمثلة عن إغراء التفرد: 
«ما من أحد يملك مها في المنطقة كلهاء 
«لا يمكتك حتى شراء هذه السلعة في السوقء 
ءإنها المرة الأولى التي تتوفر فيها هذه السلعةء 
نپا $2500 ولا يتوفر منها سوئ خمس قطمع في العالم» 


أشمة الشهادات م 


هل حاولت يوماً أن تحجز غرفة مسبقاً في فندق ادق 
نيويورك؟ إنها باهظة القن بشكل لا يصدق: e‏ کان 
يعرف أصحاب الفنادق في منهاتن بأنهم يب نتا 
يدر عليهم الأموال ولا يتطلب منهم دا 
الزرّار» والمُلكية الأكثر قيمة في | ا 
الفندق مما يعني فرض اغا ا ا 


ولكن في عام 2010 ت أصحاب الفتادق فى 
نبويورك مصيبة وأدركوا أن الحياة لن تعود كسابق عهدها 
مجدداً. لماذا؟ 


ال5 
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الففحات الاو 


. فنادق باهظة اللمن وضيافة 

:ای الات ون وط النة الجاري 

ا الجاري ية الرة س Niketown, Hollister, la‏ 

Abercromplê Fitch‏ وجب عليها الإقفال. وختى رواد 

ااا في ime Su‏ روا للسعات البق يسبب غزو 
اح المدينة a‏ 


ما ر بمهارات الإقناع؟ تغْيّر قطاع الفنادق 
خا وة r E a‏ ما قبل 
الا ما كان على أصحاب الأملاك فعله هر 0 

0 الفنادقهم والقيام بواسطة الفوتوشوب بتعديل أي 

لا يودون للزائرين المرتقبين رۋیته؛ ویصدرون كتيب مل 
وينتظرون الحجوزات لتتدفق. ونحن الزبائن نذهب إلى موظف 
الشركة السياحية ونقول: يا إلهي» كم ېدو جمیلاًا . وینتهی 
بنا اللأمر خاثيين عندما لا نجد فى الحقيقة أن نافذتنا تطل على 
البحر الأزرق بل على قناة للصرف الصحي. 


أصبح لدينا اليوم مواقع استشارية للسفر وكل تلك المواقع 
الإلكترونية التي تعرض الفنادق وهي تزودنا بإفادات صادقة من 
مساقرين رين ولا لط كل إغلاقاة الام أن تختي 
إفادات سيئة على موق استشاري للسفر وحالما تصبخ متداولة 
جداً سوفا يقم الفندق في ورطة. 
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عندما هاجم البق نيريورك» أصاب القلق المسافرين في 
جميع اا العالم فقاموا برصد المراقع ليكتشفرا الفنادق التي 
يسن آن پگعرضےا فها للات البق وقبل انقضاء وقت 
طويل > بات الأمر لا يقتصر فشقظ على مواقم استعرافغن 
الفنادق فقط لعامين المعلومات وإنما انتشرت مواقع خاصة 
بابق .bedbugregistry com. Je‏ 


وبناء عليه» ا أصحابت الفنادى في نيويورك على 


التعامل مع مسألة شهادات الناس فيها وكذلك الازدهار أو 


الموت المحتمل لاأعمالهم. فعلوا كل ما بوسشعهم ليحرصه 
على أن يظلع الناس بالضبط على نوعية التدابير التي اع 
لمحاربة تلك المخلوقات الصغيرة . انت مؤخرا رز 
ورك قان واا جدا من علال: تخت 2 
على الاح نه أي الفنادی لا زالت تعائى 
التي لم تتعرض لأي مشكلة إطلاقاً وأي 
اتخذت تدابير جذية وقصوى ار عدم وجود البق 
مطلقاً في مبانيها ي ن 
بلاستيكي فوق الفراش وأثاث الكامل. لم يکن e‏ 
ولكن ما من وجود للبق). 


رالمشید في هذا 9 شهادات الناس تقدم رد فعل 
صادق يجبر المتعهد على التفكير بالمنتج. وفي النهاية» يُجبر 
أصحاب الفنادق على أخذ زبائنهم وثقافة الشهادات على 
الائترنت على محل الجد. 


تر ۴ نل الغر | ک5 B‏ لے تا اة 
کی تقو 


رک ber‏ تريد إتمام الصفقة» قدم شهادات سمعية| مرثة] 


خطية عن حجم التضوفق الذي تتمتم به لتقوم بهذا 


الق فک 
4 کےة 


ا العمل» اسأل زبائن راضين إذا كان بإانكانك 
رة تقل إفاداتهم إلى زباش مرتقيين. (دقيقة واحدة) 


ف اتی رمال اکرو ن سهد رکا اتی که ی 


الشركة التي تصتم التطبيقات الخاصة بي على الآي فون؛ 
وکان يسعدني أن أرسل إليه تقريراً مليئاً بالمديح لأن العمل 
مع هذه الشركة آمر عظيم. فقد يكون هذا النوع من الشهادات 
أفضل من أي إعلان تماما كما يعد استعراض البق أسواً 
إعلان للفندق. 


حدد الوقت لاتخاذ القرار 
في وقت كتابتي لهذا الكتاب» تم تقييم أرباح شركة 
Gun‏ عل الانترنت بقيمة 15 بايون دولار: المفهرم 
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بسيط : رسالة الكترونية يومياً وثوفير كبير عليك في أمر ما إل 
هذه الطريقة تعمل 1) لأنها تحتوي داثماً على حسم وصفقة 
كبيرةء 2) لأن عليك. التوقيع في نفس اليوم وإلا ستفرّت 
الضفقة. 


حدث مؤخراً آدني تلقيت رسالة إلكترونية يومية من شركة 
صمائلة لإعطاء دروس في تطوير الذات في مدينة سيدني بسعر 


تقض من 81493 إلى $795 .قفتت الرسالة على القور ا 
والقك نظرة على الصفقة. e i‏ 


C: 


الخرضن قل ,$800 ولم يتضمن زجة الخداء: 2 
ی E‏ ا 
سوى التوقيع على الموافقة قي ذلك اليوم دران شم 
والحصول على الحسم الكبير» ولكنني مسرور لامي بذلك. 
حصلت على تلك الصغقة المثالية. ل تحدید الوقت 
بحت صفقة كيرة. وهكدا کون ققق آقطر فين راضياً. 
وه وهکذا يکو گا الطرفین ر : 
تريد إذاً إتمام الصفة يدركون أن الصفقة ليست 
متوقرة دائماً. من بللاقوكل لهم أن يتصرفوا بسرعة وإلا 


4 قذم عرضا لفترة امحدودة 
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44 اجعل زاك أو سلعتك أو ايا كان....) متوفرا لق ة 
ترد 


a,‏ موعداً نهاياً 


f. 


سے 


س 


) 4 واكاك ابضا أن تجسل كية عا تمه مسدودةا. 


ھ 
نزام مهما کان صغیراً 
1 تتذگرون صديقنا القديم الباحث في الإقناع؛ نيكولا 

نن (صاحب دراسة «حجم الصدر والاتوستوب: دراسة 
ميدانية شهيرة)؟. قام غيغن بدراسة أخرى تقوم على رجل 
حسن المظهر تقب من 360 امرآة وسألهن إذا كن يرغن 
بتناول مشروب معه. مع بضعة نساءء توجه الرجل إليهن 
مباشرةٌ وسألهن بشكل مباشر. ولكن مع البعض الأخر طلب 
التزاماً ضرا متهن فى البذاية فان أن سالهن عن الاتجاعات 
أو طالب ولاعة: ورآى غيغن أن حت ذلك الالتزام الصغير 
الإيجابى كان كافياً ليزيد بشكل كبير عامل الموافقة. فالنساء 
بدون أكثر استعداداً ليرغبن بالذقاب لتناول مشروب فعه بعد 
سوال اول شین 


ذونوا آيها العازبرن!. 


140 قوة الاقام في دهيقة واحدة 


اتام الفقة وي ل 141 
رت ,ر 
کان تهتم وتهتم جداً.۔ولكن ليس - إلى ۔ خد ۔ 


ار جرا ان إل القصل الغالت: اجمم المزيك ن المال 
الاستدراج. هذا فا فعله بالضبط هذا الرجل الحخسن المظهر. 
قام بطريقة مهذبة للغاية باستدراجهن من خلال طلب جواب 
صغير إيجابي على سؤاله. 
سواء کان البائم؛ الذي بريد أن يبيعك ميارة ويركم غلى 
كيف تستخدم هذه المعرفة إذا كنت تسعى لإتمام الصفقة؟ یک رکبیه یکر جاح أو ا على رضت عغه ترك اة 
من حال الجو لحان الام ت ا ا ر E‏ الهاتف» فاهتمام أ ای حن قب 
الكبير ال ري #ولتقبير آر ٤‏ من خلال 5 ۹ ETT i ES‏ 
جا بن ی خدم 3 
الموضرغ تماما . 
2 هيرب كوعن في قول إن أفضل طرية بقة لعحقد صفقة 
4 ذا كنت قسعو لإتمام اج 5 ضر تقتضي إبلاغ الجانب الآخر أنه «يمكنني أن أعيش بدون 
عر ف ا ل الضغغةة. 
گنت ا بالش ان ا جل کو عقد اجتما 
آخر في وقت لاحق من ذا م لتطلع أكثر على 


هذه الاقراسات؟.- دت 


هة 
خلاصة: من لاسش گ بعد آن قلت نعم 


لاتتوش ” 


أظهر نفك على أنك شخض له قيمته وأبد ثقة واعترازاً 
بالنفس من خلال سلوكك. اهتم ولكن ليس إلى حد كبير. 
وکنا يقول جايسن لويد مؤلف الكتاب الضوتى «أسرار 
الإقناع؟» «إن الأشخاص الذين يعرفون أنهم سيكونول بخير 
إذا تم رفضهم هم أقل عرضة لارقض؟. 

لنعد إلى تمارا. حاولت أن تطلب من الشاب الخروج في 
وغد وقام ااا ن#جاعلهاء ولكنهما: استمرا يتلاك العلاقة 
الغريبة عير كتابة الرسائل الهاتقية القصيرة. هل هر مكتفي 
بالمراسلة ولم یتصرف؟ لقد حددت الوقت» فأرسلت له رسالة 


قد تكون هذه من أهم النقاط المطروحة في هذا الكتاب. 
هل تتذكرون هيرب كوهن؛ المفاوض الأوّل؟ أود تذكيركم 


42 قر الاشاع شي دشةة واحدة 


تقول: «سأسافر الأسبوع القادم إلى لوس أتجلس وسابقى 
لملدة شر ولذلك من الاأفضل لك أن تستعجل وتطلب مني 
الخروج في موعد وإلا ستفرت فرضتكا. وحالما حددت له 
الوقت» أدرك الشاب أنه قد يقرت فرصته وطلب متها على 
الغور الخروج في موعد. 

کان بيت يحارل إقناع صديقه لمرافقته إلى إيبيزا. كان 


صديقة مشحمساً ولكنه لم يزم بذلك: وفي النياية طلب بيت د 
من أصدقاء آخرین مسرا فته قان ایر شیب اة بقشباء ٦‏ تلا ا 


ات فهؤلاء الأضدقاء فهيوا إلى هناك السنة الان 


وأمضرا وقتاً رافعاً ولذلك وافقرا. بذاً 

بتفعيل تقنية الانضمام إلى القافلةء رعا و ا 
آخرين سيتعبرت وأصمح مها اتر r a‏ اليم 
فرودوه بشهادة قوية عن روعة الوقت الد مره اة 
الماضية. فتقنية الانضمام إلى القافاة جلا فة إلى الشهادة 
كانتا كافيتين ليدفعا جون إلى القيام ؛ 


وماذا عن آليكس: الا Ed‏ ؟ في الراقع لم يتخير 
كثيرا. لقد أصبح أقل 0 فت. لقد كسب حا إقناعتاً 
E E a e‏ أدرك أنه 
بطريقة أو بأخرى ١‏ مور على خير فا نزام او اة 
بدا أن الزبائن أحبوه اکر وکات بودي ذلك آنا إلى بی 
السلم وأحياناً لاء وأمعلاك هذا النلرك كان فيه الكشير من 
اة . 


اتام 


o 


اة 


س إلى القاقلة. عندما تريد إتمام الصفقة استخدم 


نفام إلى القافلة. قم الاشتغاس الذين سبق ان 


1 باهر وشم وة زجع ا 1k [1 EEE‏ 


9 اغراء س کبدیل. جرب هذه الطريقة حیث يتم التسويق 


22 (دقنقة وانخدة) 


انت قم شهادات TG‏ قوية عن هدئ 


ا العرض الذي تقدمه.  RE‏ 


تمخديد الوقت. اجغل عرضك دوا من خلال دید الوشت. 
آتڏڪږ ڪيف اي انفقت 5800 قي صباح احد الأيامة اجعل 
الحرشن لفترة محدودة: واجعل شر توقرك محدوكةء ورای 
خد موا اشا دة 

الاستدراج. إذا كنت تجاهد لإغلاق الصفقة؛ ركز على 
الحصرل على التزام صقير إنما له صلة بالموضوع. يمكن 
دة a‏ بالتقىس,. 


نفسك ومن وق أمرين يمين وتصرف 
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: کے ۷ ا آن تراه من وجهة 
نظرهم الوا بريدوا الت حز اض رأيهم؛ فقد حان الرقت 


نے a‏ 8 مکانهم. ما 0 يلفعهم إلى الاد تجاه خشله 
7 وهل يملکون أي وجيهاً؟ ريما عليك إقناع GET‏ 


4 انظر واسمع واشعر بحجتهم من خلال وجهة نظرهم. 
ها هي اعتراضاتهم؟ كيف بمكنك مخاطبتهي؟. دة 


واا 
امعلاك القدرة على الإصغاء والمساومة هي أداة مهمة 


لاوقناع مثلها مثل الأدوات الأحرى في هذا الكتاب . فالطريقة 
الأسهل لإقناع الآخرين تكمن في إعطائهم ما يريدون. 


